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Abstrakt 
Diplomová práce je zaměřena na vytvoření podnikatelského záměru pro založení 
společnosti poskytující poradenství ve wellness. V teoretické části jsou uvedeny 
základní pojmy a metody potřebné pro vypracování podnikatelského záměru. Další část 
obsahuje analýzu současné situace na trhu. Poslední část se zabývá samotným návrhem 
podnikatelského záměru a zhodnocení efektivností finančního plánu. 
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Abstract 
Master’s thesis is based on creating of the business plan of founding company that 
provide consulting in wellness. The theoretical part describes basic notions and 
methods, which are needed for creating of business plan. The next part contains 
analysis of the current market situation. The last part deals with business plan itself and 
evaluation of efficiency of financial plan. 
 
Key words 
Business plan, SLEPT analysis, Porter analysis, SWOT analysis, financial plan, 
wellness. 
Bibliografická citace práce 
HAVRÁNEK, D. Podnikatelský záměr. Brno: Vysoké učení technické v Brně, 
Fakulta podnikatelská, 2012. 93 s. Vedoucí diplomové práce Ing. Helena Hanušová, 
CSc.. 
Čestné prohlášení 
Tímto prohlašuji, že předložená diplomová práce je původní a zpracoval jsem ji 
samostatně. Dále prohlašuji, že citace použitých pramenů je úplná, že jsem ve své práci 
neporušil autorská práva (ve smyslu Zákona č. 121/2000 Sb., o právu autorském 
a o právech souvisejících s právem autorským). 
 
 
 
V Brně dne 18. Května 2012 
         …………………….. 
           podpis 
Poděkování 
Velmi rád bych touto cestou poděkoval vedoucí mé diplomové práce, paní 
Ing. Heleně Hanušové, CSc. za odborné rady, připomínky, vedení a čas, který mi 
věnovala při vypracování mé práce. Dále bych chtěl poděkovat Ing. Lucii Holé, že si 
našla čas na oponenturu této diplomové práce. 
Obsah 
Úvod ..........................................................................................................................11 
1. Vymezení problému a cíl práce ........................................................................12 
1.1. Vymezení problému....................................................................................12 
1.2. Cíl práce .....................................................................................................12 
2. Teoretická východiska práce............................................................................13 
2.1. Pojmy související s podnikáním ..................................................................13 
2.1.1. Podnik.................................................................................................13 
2.1.2. Podnikatel ...........................................................................................14 
2.1.3. Podnikání ............................................................................................14 
2.2. Právní formy podnikání...............................................................................15 
2.2.1. Živnost ................................................................................................15 
2.2.2. Veřejná obchodní společnost (v.o.s.)....................................................17 
2.2.3. Společnost s rušením omezeným (s.r.o.) ...............................................17 
2.3. Podnikatelský plán ......................................................................................18 
2.3.1. Definice podnikatelského plánu...........................................................18 
2.3.2. Pravidla pro sestavení podnikatelského plánu .....................................18 
2.3.3. Struktura podnikatelského plánu .........................................................19 
2.4. Analýzy používané při sestavení podnikatelského plánu..............................23 
2.4.1. SLEPT(E) analýza...............................................................................23 
2.4.2. Model konkurenčních sil (Porterův model pěti sil)...............................25 
2.4.3. SWOT..................................................................................................28 
2.4.4. Marketingový mix................................................................................29 
2.5. Finanční plánování......................................................................................30 
2.6. Zhodnocení efektivity financování podnikatelského plánu...........................31 
2.6.1. Doba návratnosti.................................................................................31 
2.6.2. Čistá současná hodnota.......................................................................32 
2.6.3. Index rentability ..................................................................................33 
2.7. Wellness .....................................................................................................34 
3. Analýza problému a současné situace ..............................................................36 
3.1. SLEPT analýza změn okolí .........................................................................36 
3.1.1. Sociální faktory ...................................................................................36 
3.1.2. Legislativní faktory..............................................................................38 
3.1.3. Ekonomické faktory .............................................................................41 
3.1.4. Politické faktory ..................................................................................43 
3.1.5. Technologické faktory .........................................................................43 
3.2. Porterova analýza (pěti sil) ..........................................................................44 
3.2.1. Konkurenční rivalita............................................................................44 
3.2.2. Hrozba vstupu nových konkurentů na trh.............................................45 
3.2.3. Hrozba vzniku substitutů .....................................................................45 
3.2.4. Síla kupujících.....................................................................................46 
3.2.5. Síla dodavatelů....................................................................................47 
3.3. Analýza zákazníků ......................................................................................48 
3.4. Analýza konkurence....................................................................................50 
3.5. SWOT Analýza...........................................................................................51 
4. Vlastní návrhy řešení........................................................................................52 
4.1. Popis podniku .............................................................................................52 
4.2. Obchodní plán.............................................................................................54 
4.3. Marketingový plán ......................................................................................55 
4.3.1. Produkt ...............................................................................................55 
4.3.2. Místo...................................................................................................57 
4.3.3. Propagace...........................................................................................57 
4.3.4. Cena....................................................................................................58 
4.4. Organizační plán .........................................................................................59 
4.5. Hodnocení rizik...........................................................................................59 
4.6. Finanční plán ..............................................................................................61 
4.6.1. Zakladatelský rozpočet ........................................................................61 
4.6.2. Provozní náklady.................................................................................65 
4.6.3. Investice ..............................................................................................66 
4.6.4. Odhad tržeb.........................................................................................67 
4.6.5. Plánovaný výsledek hospodaření .........................................................70 
4.6.6. Plánovaná rozvaha..............................................................................71 
4.6.7. Plánovaný výkaz zisku a ztrát ..............................................................74 
4.6.8. Plánovaný cash flow............................................................................75 
4.7. Hodnocení efektivnosti ...............................................................................76 
4.7.1. Doba návratnosti investice ..................................................................76 
4.7.2. Čistá současná hodnota.......................................................................77 
4.7.3. Index rentability ..................................................................................78 
4.8. Harmonogram realizace ..............................................................................79 
Závěr.........................................................................................................................80 
Seznam použité literatury ........................................................................................82 
Seznam tabulek.........................................................................................................86 
Seznam obrázků .......................................................................................................87 
Seznam grafů ............................................................................................................87 
Seznam příloh ...........................................................................................................87 
Přílohy.......................................................................................................................88 
 
 - 11 - 
Úvod 
V dnešní době silných konkurenčních tlaků na vytvoření barier pro vstup 
potencionálních konkurentů na trh a tvrdém konkurenčním boji stávajících konkurentů 
v odvětví je existence kvalitního podnikatelského plánu velice důležitá nejen s ohledem 
na kladný rozvoj společnosti, ale i zajištění budoucí prosperity podniku. Protože  na trh 
přichází stále více firem, je nutné najít odlišné, lukrativní a nové příležitosti, ve kterých 
by se mohl podnik realizovat. Podnik by měl, jako takový, prospívat nejen jedincům 
ale i celkově ekonomice. 
Jako téma diplomové práce jsem si zvolil podnikatelský plán, který je zaměřen na 
vytvoření firmy poskytující poradenství ve wellness. Toto téma jsem si vybral, protože 
firem poskytujících tyto služby na trhu kvalitně je velmi omezené množství. Wellness 
může dnešní době, jedincům i firmám prospět nejen jako prevence ztrát z důvodu 
onemocnění či nízké výkonnosti, ale může jim i pomoci zvýšit jejich maximální 
možnosti. Ke zvyšování těchto možností napomáhá sladění sociální, spirituální, 
intelektuální, emocionální a fyzické dimenze života, což si moc firem poskytujících 
wellness poradenství neuvědomuje a snaží se pouze zvednout zisk za prodané produkty 
přesvědčeným zákazníkům. Dalším důvodem výběru tohoto tématu byl zájem 
o vytvoření práce, která by mi pomohla po ukončení školy blíže pochopit problémy 
spojené se založením vlastního podnikání. 
Diplomová práce je rozdělena do čtyř základních kapitol. Nejdříve bylo nutné 
ujasnit si cíl a vymezit současný problém, podle kterého se bude celá práce odvíjet. 
Ve druhé kapitole jsou popsány metody, základní pojmy a zbylá teoretická východiska, 
jejichž znalost je pro vytvoření kvalitního podnikatelského plánu nutností. Další 
kapitola se zabývá již samotnou analýzou trhu podle uvedených metod z předešlé 
kapitoly, analýzou konkurence a zákazníků. Výsledky těchto analýz byly nakonec 
shrnuty v závěrečné SWOT analýze. Poslední kapitola se zabývá vytvořením 
finančního plánu pro podnikatelský záměr pro tři různé varianty a závěrečným 
vyhodnocením jeho efektivnosti. 
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1. Vymezení problému a cíl práce 
Tato kapitola se zabývá vymezením problému a cílem, který bude tato diplomová 
práce řešit. 
1.1. Vymezení problému 
K dosažení cíle hlavního a jednotlivých dílčích cílů uvedených v následující 
podkapitole bude nutné vypracovat následující oblasti: 
 Analýza obecného a oborového okolí firmy, ve kterém by měla podnikat. 
 Návrh podoby a realizace vzniku společnosti. 
 Analýza rizik spjatých se založením společnosti daného typu. 
 Vytvoření finančního plánu a výkazů pro nadcházející období od vytvoření 
společnosti. 
 Zhodnocení efektivnosti finančního plánu. 
K vypracování těchto oblastí budou nápomocná teoretická východiska sepsaná 
v následující kapitole. Celkově by měl vytvořený podnikatelský plán zobrazit 
potencionální úspěšnost na dnešním trhu a rizika s ním spojená. 
1.2. Cíl práce 
Hlavním cílem této práce je sestavení podnikatelského záměru včetně všech jeho 
náležitostí na téma založení podniku poskytujícího wellness poradenství. Tento 
dokument by pak mohl sloužit jako podklad pro rozhodování potencionálních investorů 
nebo žádosti o poskytnutí úvěru. Dále byly stanoveny tři dílčí cíle, které musí být 
naplněny: 
 Nalezení vhodné lokality pro umístění podniku. 
 Návrh a vyčíslení reklamní kampaně a vhodného informačního systému pro 
podnik. 
 Reálné vyčíslení nákladů potřebných na založení podniku. 
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2. Teoretická východiska práce 
Tato kapitola se zabývá teoretickými východisky, z nichž se při sestavování této 
diplomové práce vycházelo, a které napomohly k její odborné úrovni zpracování. 
2.1. Pojmy související s podnikáním 
Před samotným vypracováním podnikatelského plánu je nutno si objasnit několik 
základních pojmů, které budou v práci často zmiňovány a jejich znalost tvoří pro 
podnikatelský záměr základ a důvod jeho tvorby. 
2.1.1. Podnik 
Podnik můžeme chápat z mnoha hledisek, na jejichž základě je pak jeho definice 
interpretována. Prvním hlediskem je nejobecnější výklad, podle kterého je to subjekt, 
organizace či firma, která přeměňuje vstupy do podoby výstupů. Z druhého hlediska jde 
o obsáhlejší výklad. Podle něj je podnik právně a ekonomicky samostatná jednotka 
vytvořená pro potřebu podnikání. Ekonomická samostatnost zde zastupuje svobodu 
v podnikání související s odpovědností majitelů za výstup podnikání. Právní 
samostatnost je pak myšlena, jako právo vstupovat do interakce s jinými tržními 
subjekty, při které vzniká povinnost a právo. Třetím a posledním hlediskem je právní 
výklad. Dle tohoto výkladu se jedná o skupinu hmotných, nehmotných i osobních 
komponent podnikání. Tyto patří, slouží nebo mají sloužit podnikateli k provozování 
podnikatelské činnosti. 
Dle E. Gutenberga je však jeho podstata definována třemi všeobecnými a třemi 
specifickými znaky, jak můžeme vidět v následující tabulce: 
Všeobecné znaky podniku Specifické znaky podniku 
kombinace výrobních faktorů princip soukromého vlastnictví 
princip hospodárnosti princip autonomie 
princip finanční rovnováhy princip ziskovosti 
Tabulka 1: Znaky podniku (zdroj 15) 
Kombinace výrobních faktorů – Musí se kombinovat faktory (stroje, práce, zásoby,…) 
s ohledem na výstup podniku. 
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Princip hospodárnosti – Snaha o minimalizaci vstupu, maximalizaci výstupu 
a optimalizaci vztahu mezi nimi. 
Princip finanční rovnováhy – Schopnost plnit platební povinnosti. 
Princip soukromého vlastnictví – Převažující vlastnická forma. Vyhrazené právo 
majitele podílet se přímo nebo nepřímo na řízení podniku. 
Princip autonomie – Nezávislost a svoboda podnikání bez direktivního zásahu státu. 
Princip ziskovosti – Jako výsledek podnikání je nutný zisk a tendence k jeho 
maximalizaci s ohledem na vložený kapitál. (15) 
2.1.2. Podnikatel 
Podnikatelem je přímo myšlená osoba zakládající podnik a podílející se na jeho 
provozu. U malých podniků založených jedinou osobou jim bývá mnohdy majitel 
vykonávající většinu funkcí osobně. Aby se z někoho stal úspěšný podnikatel, může 
využít studia na střední nebo vysoké škole zaměřené na podnikání. Dále lze využít 
zkušeností z práce v jiných podnicích. Většina podnikatelů totiž provozuje svou firmu 
v tom oboru, v němž nějakou zkušenost získali. Jeho činnost se může v mnoha 
ohledech lišit, musí rozhodovat do jakého odvětví investovat a jaké výrobky nebo 
služby poskytovat. Pro tento účel musí neustále kontrolovat situaci na trzích. Úspěšný 
podnikatel musí mít zkušenosti a vědomosti v oboru, schopnosti rozhodování, 
organizování, jednání s lidmi, být vytrvalý a pracovitý. V Jiných formách podnikání 
může plnit funkci podnikatele takzvaný statutární orgán, tvořený podnikateli-
spoluvlastníky nebo manažery.(7) 
2.1.3. Podnikání 
Na základě výzkumů a jisté nepsané dohody vznikly tři základní interpretace 
podnikání. 
Podnikání je proces – Náplní je tvorba nové hodnoty, jak finanční, tak i nefinanční. 
Dekomponovat podnikání do jednotlivých kroků má cenu, protože má postupný 
charakter. Dle teorie pracovních rolí je možné identifikovat právě těchto šest rolí: 
majitel, správce, manažer, vůdce, výrobce, prodejce a nákupce. Profesní nároky na její 
zastání lze formulovat podle žádané funkce těchto rolí. 
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Podnikání je přístup – Podnikání je uvažováno, jako podnikavý přístup, neboli chování 
člověka, charakterizované určitými znaky, jakými jsou snaha vytvořit přidanou 
hodnotu, nalézání příležitostí její realizace, účinné využití vlastních zdrojů (čas, 
jméno,…), přijímání přiměřené zodpovědnosti a inkasování kladných výsledků, jako 
poslední. 
Podnikání je hodnotová orientace – Orientuje se na hodnoty a postoje, s individuálním 
a společenským rozměrem. Individuální rozměr klade na osobu požadavky, jako 
odpovědnost nést riziko a odolnost neurčitému. Proto musí existovat i klady ve formě 
osobní autonomie, možnost vysokého výdělku a další. Oproti tomu společenský rozměr 
dbá na pohled společnosti na podnikatele, podnikání a podnikavé osoby a jak se to 
u společností projevuje na jejich vládě. (15) 
2.2. Právní formy podnikání 
Tato kapitola se zabývá primárními právními formami podnikání, konkrétně 
vysvětluje jejich charakter, popisuje jejich náležitosti a strukturu. 
2.2.1. Živnost 
Podle zákona č. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání „Živností je soustavná 
činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem 
dosažení zisku a za podmínek stanovených tímto zákonem.“ (40) 
Činnosti, které nejsou živnostmi jsou vyjmenovány v § 3 a jsou to například 
lékaři, advokáti, notáři, soudní exekutoři a další. Živnost může provozovat právnická i 
fyzická osoba. Podmínkami pro získání živnostenského oprávnění jsou: 
 navršení věku 18 let, 
 právní způsobilost, 
 bezúhonnost, 
 splněné daňové povinnosti vůči státu. 
Vymezené činnosti v nařízení vlády musí provozovat odborně způsobilá osoba, 
aby nedošlo k ohrožení zdraví. Dalším způsobem provozování živnosti je průmyslová 
živnost, kdy se jedná o získání živnostenského oprávnění na jednotlivé činnosti. 
K tomu, aby bylo toto oprávnění vydáno je nutno přesně vymezit činnosti. Tento druh 
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živnosti není v ČR příliš rozšířen, pokud by se do budoucna začal více využívat 
znamenalo by to odlehčení administrativy, protože například místo deseti by se vydalo 
pouze jedno oprávnění. Osoby, které nesmějí provozovat živnost jsou právnická nebo 
fyzická osoba 
 jejíž majetek je v konkurzním řízení, 
 u které neuplynula doba tří let po skončení konkurzního řízení, kdy nebyly 
pokryty jeho náklady, 
 u které byl návrh na konkurz zamítnut z důvodu nedostatku majetku, 
 které bylo provozovaní živnosti zakázáno soudem nebo správním orgánem 
a zákaz stále trvá. 
Živnosti se dle živnostenského zákoníku dělí na živnosti ohlašovací 
a koncesované. 
a) Ohlašovací se dále dělí na: 
 Řemeslné – nutný příslušný výuční list, tříletá praxe v oboru, 
 - vysvědčení o absolvování příslušné střední odborné školy 
a tříletá praxe v oboru, 
 - maturitní vysvědčení v příslušném oboru a dvouletá 
praxe, 
 - diplom příslušné vysoké školy a rok praxe v oboru. 
 Vázané – jsou podmíněné čtyřletou praxí v oboru a odbornou 
způsobilostí upravenou zvláštními předpisy. 
 Volné – není nutné prokazovat odbornou znalost ani jiné způsobilosti. 
b) Koncesované živnosti jsou uvedené s jejich specifickými požadavky na 
odbornou způsobilost v příloze č. 3 zmíněného zákona, jedná se například 
o výrobce zbraní podléhajících registraci, výrobce zubních protéz a další. (16) 
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2.2.2. Veřejná obchodní společnost (v.o.s.) 
Účelem této formy podnikání je především provozování například živnosti pod 
společnou firmou. Zákon u této formy podnikání nevyžaduje tvorbu orgánů, proto 
jejich působnost zastávají zpravidla všichni společníci. Minimální počet jsou dva 
společníci, bez omezení účasti výší vkladů a její založení je postaveno na podpisu 
společenské smlouvy. U tohoto typu podnikání dále není povinné vytvářet rezervní 
fond, pokud se na tom společníci nedohodnou ve společenské smlouvě. Právo řídit 
společnost je u všech stejné, pokud to není ve společenské smlouvě stanoveno jinak. 
Tato smlouva pak zahrnuje vnitřní vztahy, náležitosti nutné pro zápis do podnikového 
rejstříku, dobu trvání, výpovědní lhůty, účast na zisku nebo ztrátě, druh a výši vkladu 
společníků. Všichni tito společníci ručí za závazky firmy nerozdílně a to celým svým 
majetkem. (21) 
2.2.3. Společnost s rušením omezeným (s.r.o.) 
Základní jměním společnosti daného typu jsou předem stanovené vklady 
společníků. Jedná se o formu kapitálové společnosti s elementy společnosti osobní. 
V tomto případě je ze zákona nutné vytvářet základní jmění. Dále je zákonem 
stanovená jeho minimální hodnota ve výši sto tisíc a minimální hodnota vkladu musí 
činit dvacet tisíc. Na rozdíl od VOS může být tato společnost založena i jedinou osobou 
a na rozdíl od akciové společnosti touto osobou může být, jak právnická, tak i osoba 
fyzická. S.r.o. má i omezený maximální počet společníků na padesát, při nedodržení 
této vrchní hranice se musí společnost přeměnit v jinou formu podnikání nebo družstvo. 
Jejich počet je odvozen od počtu vkladů, protože každý ze společníků může mít pouze 
jeden a jeho splatnost nesmí přesáhnout pět let. Další charakteristikou této formy 
podnikání je, že může být vytvořena k jakémukoli účelu dovolenému zákonem. Dále 
musí vytvářet povinné rezervní fondy a orgány společnosti. Společnost ručí za závazky 
celým svým majetkem, společník pak jen do okamžiku, kdy splatí svůj vklad. Nárok 
společníka na zisk je omezen jen na takovou část, jakou lze rozdělit dle zákona a kterou 
určila valná hromada společníkům k rozdělení. (17) 
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2.3. Podnikatelský plán 
Tato kapitola nám napomůže s porozuměním co je to podnikatelský plán, jaké 
jsou pravidla při jeho sestavování a co vše by měl úspěšný podnikatelský plán 
obsahovat. 
2.3.1. Definice podnikatelského plánu 
Je to dokument, který poskytuje pohled na vnitřní a vnější faktory spojené 
s podnikáním. Podnikatelský plán slouží především k posouzení životaschopnosti ať už 
pro investory nebo samotného podnikatele. Tento plán by měl být obrazem budoucího 
vývoje podniku, nástrojem řízení podniku a musí přesvědčit investory o jeho 
lukrativnosti. (15) 
Dalším důvodem pro jeho sestavení může být potřeba najít společníka pro firmu, 
získat finanční prostředky nebo pouze informovat zaměstnance a obchodní partnery. 
Kvalitně vypracovaný podnikatelský plán dává majiteli ucelený pohled na potřebu 
finančních prostředků a cizích zdrojů. Proces jeho zpracování je přínosný z toho 
důvodu, že si podnikatel ujasní svoji strategii a uvědomí si, zda bude mít dostačující 
výrobní kapacity, kolik zaměstnanců bude potřebovat a jiné. Postupně si v tomto 
procesu musí odpovědět na tři základní otázky: Kde je? Kde chce být? Jak toho 
dosáhne? (14) 
„Podnikatelský plán je písemný dokument, který popisuje všechny podstatné 
vnější i vnitřní okolnosti související s podnikatelským záměrem. Je to formální shrnutí 
podnikatelských cílů, důvodů jejich reálnosti a dosažitelnosti a shrnutí jednotlivých 
kroků vedoucích k dosažení těchto cílů.“ (12, s. 25) 
2.3.2. Pravidla pro sestavení podnikatelského plánu 
Smyslem těchto pravidel není omezovat zpracovatele podnikatelského plánu, ale 
pomoci mu zvýšit úroveň a zajímavost například pro potencionální investory. 
Podnikatelský plán proto musí splňovat následující. 
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Srozumitelnost – Při sepisování podnikatelského plánu je velmi vhodné vyjadřovat se 
srozumitelně, opatrně, v omezeném množství volit přídavná jména a jednou větou 
nepopisovat více myšlenek. Pro přehlednost je dobré v případu nutnosti sestavit 
tabulku. Samozřejmě každý dobrý podnikatelský záměr musí být doložen čísly. 
Logičnost – Obsah musí myšlenkově navazovat, skutečnosti musejí být podloženy 
reálnými fakty a zároveň si jednotlivá tvrzení nesmí protiřečit. Časové průběhy je dobré 
zobrazit pomocí různých úsečkových diagramů s harmonogramem v grafu. 
Uvážená stručnost – Myšlenky není nutné rozvádět do přílišné hloubky, pokud to není 
pro objasnění základních faktů nutné. Proto tuto oblast je vhodné se k podnikatelskému 
záměru po nějaké době vrátit, znovu si ho pročíst a na tomto základě udělat úpravy 
či nechat projít přes připomínkové řízení. 
Pravdivost a reálnost – K dosažení co nejlepšího a nejreálnějšího podnikatelského 
záměru je pravdivost uváděných údajů a reálnost predikovaných vývojů samozřejmým 
aspektem. 
Respektování rizik – Jelikož se podnikatelský plán týká budoucnosti, tak si musí být 
podnikatel vědom všech rizik, jaké mohou nastat. Pro podnikatele je velmi obtížné se 
v dnešní době orientovat v celkem chaotické realitě, právě proto variantnost, 
identifikace a respektování rizik zvyšuje důvěryhodnost podnikatelského záměru, 
s jakou na něj mohou investoři a externí subjekty nahlížet. (18) 
2.3.3. Struktura podnikatelského plánu 
Obsah toho plánu je zvláštní záležitostí pro každou firmu, některé části by však 
neměly být vypuštěny v žádném podnikatelském plánu. Podnikatelský plán je součástí 
průběhu plánování, jak je znázorněno na následujícím obrázku. 
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Obrázek 1: Podnikatelský plán jako součást plánování (zdroj 9) 
Po srovnání struktury podnikatelských plánů v literatuře s praxí lze tvrdit, 
že jejich struktura je následující. 
Titulní strana – Většinou se zde uvádí název a sídlo společnosti, jména podnikatelů 
s jejich kontakty, popis podniku a povaha podnikání. 
Exekutivní souhrn – Tato část podnikatelského plánu se sestavuje ke konci a obsahově 
nabývá několika stránek. Pokud je zpracováván pro investory, měl by co největší 
možnou mírou podnítit jejich zájem. Ti se po jeho přečtení rozhodují, jestli má, nebo 
nemá smysl číst podnikatelský záměr a ztrácet s ním čas. Exekutivní souhrn je výtažek 
a stručné shrnutí nejdůležitějších stránek podnikatelského záměru, jakými mohou být 
hlavní myšlenka, silné stránky a očekávání podnikatelského plánu. Cílem tohoto 
souhrnu je přesvědčit investora aby si celý dokument přečetl. 
Analýza trhu – Do této části spadá analýza konkurence a prostředí, s jejich silnými 
i slabými stránkami a možnostmi ovlivnění našeho podnikání, analýza odvětví, 
vývojových trendů a historických skutečností. Dále zde může být zpracována analýza 
zákazníků pro provedení segmentace trhu. Jednotlivé aspekty nám mohou pomoci 
zachytit analýzy SWOT, PORTER a SLEPT. 
Popis podniku – Zde se nachází podrobný popis firmy, přičemž je důležité, aby bylo 
investorům umožněno si představit, jeho záběr a jak by měl být podnik velký. 
V podrobném popisu musí být jen fakta, která lze doložit, týkající se jeho založení 
a důležitých úspěchů. Mimo jiného se zde definuje strategie a cíle podniku. Důležité 
 - 21 - 
v této kapitole jsou služby (výrobky), umístění a velikost podniku, personál 
a organizační struktura, kancelářské a technické zařízení a neméně důležitá průprava 
podnikatele. 
Výrobní plán – Tato kapitola obsahuje celý proces výroby. Pokud existují, je zde nutné 
uvést subdodavatele spolu s odůvodněním jejich výběru. Musí se zde uvést již uzavřené 
smlouvy. Dále je nutné uvést popis potřebných strojů a zařízení k podnikání, materiálů 
a jejich dodavatelů. Jestli se nebude jednat o podnik výrobní, nazve se tato kapitola 
„obchodní plán“. Jejím obsahem potom budou informace o nákupu služeb, zboží 
a pronájmu potřebných skladovacích prostorů. Pokud se jedná o poskytování služeb, 
tak bude tato část obsahovat popis celého procesu poskytování těchto služeb, vazeb 
subdodávek a vyhodnocení jejich dodavatelů. 
Marketingový plán – Investory je tato část považována, za nejdůležitější prvek úspěchu 
podnikání. Obsahuje popis způsobu distribuce, propagace a ocenění výrobků či služeb. 
Dále zde musí být nastíněn objem očekávané produkce nebo služeb. Podle tohoto 
objemu lze pak dále vypočítat rentabilitu a ziskovost podniku. 
Organizační plán – Popisuje se zde hlavně forma vlastnictví firmy. U obchodních 
společností se detailněji popisují informace týkající se managementu. Uvádí se zde 
i údaje o obchodním podílu, vedoucí pracovníci firmy s jejich vzděláním a praktickými 
zkušenostmi. Dále se v této části uvádí struktura podniku s určením nadřízenosti 
a podřízenosti. 
Hodnocení rizik – Jak sám název kapitoly napovídá, uvádí se zde hlavní rizika, která 
mohou vzniknout v důsledku jednání konkurence. Jednání konkurentů může být 
zaměřeno proti slabým stránkám technologického vývoje, manažerů, marketingu, 
výrobků a tak dále. Proto vzniká potřeba rizika analyzovat a připravit scénáře pro jejich 
nápravu či eliminaci. Investor by měl díky této části pochopit, jestli o těchto rizicích 
podnikatel ví a je připravený jim v nutném případě čelit. (9) 
Finanční plán – Přenáší předešlé části podnikatelského záměru do finanční podoby. 
Jeho výstupem je plánovaná rozvaha, výkaz zisku a ztrát a cash flow. Tyto jsou 
doplněny komentovanými popisky. Uvedené tři dokumenty se zpracovávají z reálných 
podkladů a jednotlivých provázaných plánů (nákup, prodej,…). Minimální doba, kterou 
plány pokrývají, musí být do doby vykázání zisku. Investoři se zde mohou přesvědčit 
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o dlouhodobé rentabilitě podniku, proto je vhodné přiložit poměrové finanční 
ukazatele. Ukazatele rentability poukazují na schopnost zhodnocení kapitálu a tvorby 
zisku. Dalšími jsou ukazatele aktivity, pomocí nichž můžeme sledovat využívání 
jednotlivých částí majetku. Ukazatele likvidity zase dokazují schopnost 
bezproblémového a včasného splácení, krátkodobých závazků. Poslední uváděné 
ukazatele nás informují o stabilitě firmy a těmi jsou ukazatele zadluženosti. (18) 
Přílohy – V této části je možné uvést výpisy z obchodního rejstříku, životopisy 
důležitých osob firmy, fotografie produktů, průzkumy trhu, rozvahy, výkazy zisku 
a ztráty, peněžní toky a tak dále. Jedná se o informace, u kterých není možné jejich 
začlenění do podnikatelského záměru, ale na jednotlivé přílohy by v něm mělo být 
odkazováno. (9) 
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2.4. Analýzy používané při sestavení podnikatelského plánu 
Při analýzách se vycházelo z klasického rozdělení prostředí na vnitřní a vnější. 
Vnější prostředí se dále dělí na oborové a obecné. Uvedená skutečnost je znázorněna na 
následujícím obrázku. 
 
Obrázek 2: Prostředí firmy (zdroj vlastní) 
2.4.1. SLEPT(E) analýza 
SLEPT analýza nese název podle počátečních písmen názvů oblastí, jejichž 
změna by mohla mít významné dopady na firmu. Důležitost jednotlivých oblastí je pro 
každý obor podnikání rozdílný protože firmu ovlivňují v různé míře. Můžeme se setkat 
i s různými názvy této analýzy, které jsou tvořeny předkládáváním jednotlivých písmen 
(SLEPT, PEST, PESTEL,…). Zkoumané faktory jsou rozděleny do skupin. (13) 
Sociální – Do těchto faktorů patří i faktory demografické, které dávají společně 
se sociálními pohled na strukturu, postoj a život obyvatel daného území. Mohou sem 
spadat faktory jako: 
 demografické (velikost populace, věkové rozpoložení, etické rozdělení,…), 
 makroekonomická charakteristika trhu práce (výše nezaměstnanosti, platové 
ohodnocení,…), 
 sociální a kulturní hledisko (populační politika, životní úroveň, postavení 
opačného pohlaví,…), 
 dostupnost pracovní síly (dostupnost způsobilých zaměstnanců, vzdělávací 
instituce požadovaného zaměření,…). 
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Legislativní - Bývají ve většině případů slučovány dohromady s faktory politickými. 
Zákony, vyhlášky a normy vymezují nejen prostor pro podnikání, ale ovlivňuje 
i podnikání samotné. Spadají sem oblasti: 
 existence zákonných norem (legislativní omezení, občanské právo, 
neregulační opatření, daňový zákon,…), 
 připravovaná legislativa. 
 funkčnost soudů a vymahatelnost práva, 
 autorská a patentová práva. 
Ekonomické – Tato oblast pojednává o ekonomické situaci a jejím budoucím vývoji. 
Základními faktory, které mají vliv na podnik a jeho fungování, jsou faktory: 
 makroekonomická situace (míra inflace, obchodní deficit, stav kurzu, výše 
HDP, úroková míra,…), 
 dostupnost finančních zdrojů (dostupnost, formy a náklady na úvěr, bankovní 
systém), 
 daně (cla, výše daňové sazby a její vývoj,…). 
Politické – Většinou se zmiňuje stav národní a zahraniční politické situace. Faktory 
které mohou ovlivnit podnikání jsou: 
 politická stabilita (stabilita a forma vlády, vliv politických osobností, politická 
strana, která je u moci,…), 
 faktory politicko-ekonomické (postoj k různým druhům investic, privátnímu 
sektoru a státnímu průmyslu,…), 
 externí vztahy (nestabilita regionů, konflikty se zahraničními státy,…), 
 vliv různých politických skupin. 
Technologické – Ovlivňují firmy z hlediska informovanosti o technologických změnách 
a predikci budoucího vývoje. Faktory jejich změny je nutno sledovat: 
 výzkum a vývoj podporovaný vládou, 
 výdaje na výzkum (jejich výše v oblasti základního a aplikovaného výzkumu), 
 vynálezy a nové objevy, 
 tempo realizace a morálního zastarávání nových technologií, 
 technologická úroveň jako taková. (39) 
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Ekologické – Tyto faktory sledují změny počasí a klimatu protože mohou ovlivnit 
mnoho nejen zemědělských firem. S ohledem na ekologii a globální oteplování musí 
tyto faktory zohledňovat většina firem, směr k ekologicky šetrným výrobkům 
a procesům může vytvářet mnoho výhod a příležitostí. Základními ekologickými 
faktory jsou: 
 klimatické a přírodní vlivy, 
 vnější ekologické tlaky, 
 omezení legislativou. (27) 
2.4.2. Model konkurenčních sil (Porterův model pěti sil) 
Pomocí tohoto modelu se zkoumají reální (existující) či potencionální konkurenti 
podniku. Pro jednotlivé oblasti je nutné posuzovat hrozby od existující konkurence po 
hrozby vzniku budoucí konkurence firmy. Je nutné si uvědomit, že analýza vytvořená 
dnes se nemusí podobat analýze vytvořené zítra, protože zde hraje důležitou roli faktor 
času. Pro podnikatelský plán zcela dostačuje pět oblastí. Tato analýza se zabývá 
oborovým okolím firmy. (9) 
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Na následujícím obrázku můžeme vidět, jak profesor Porter vnímal konkurenční 
prostředí, dle kterého se jeho model odvíjí. 
 
Obrázek 3: Konkurenční prostředí (zdroj 8) 
Vyjednávací síla zákazníků – Jejich vyjednávací síla je velká především, pokud je 
splněna některá z následujících podmínek: 
 Zákazníci mohou jednoduše přecházet ke konkurenci s nízkými switching cista. 
 Zákazník si může pomocí zpětné integrace vyrobit zboží sám. 
 Jde o významného zákazníka pro firmu nebo zákazníka s velkou poptávkou. 
 Tržní informace jsou zákazníkovi dobře dostupné. 
 Existuje vynucená minimalizace nákladů zákazníka. 
 Na trhu existují snadno dostupné substituty. 
 Zboží má velkou cenovou pružnost poptávky. 
 Kvalita výrobků nehraje u zákazníka žádnou roli. 
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Vyjednávací síla dodavatelů – Velikost jejich vyjednávací síly určují především 
následující faktory: 
 Odběratel nemá dostatek informací o trhu. 
 Odběratel není vůbec nucen omezovat své náklady. 
 Jedná se o velkého nebo významného dodavatele, který je schopný ovlivnit 
zákazníky. Další roli v tomto případě může hrát i to, jak je vzdálen konkurenci. 
 Na trhu neexistují dostupné substituty. 
 Pro dodavatele není náš podnik důležitý. 
 Dodávané zboží je vysoce diferencované, což činí problémy najít dodavatele 
jiného, který je stejně schopný. 
 Odběratelem nemůže využít zpětné integrace a vyrábět si potřebné zboží sám. 
 Poptávané zboží má nízkou cenovou pružnost poptávky. 
 Odběratel není tak významný, aby ovlivnil ostatní dodavatele a odběratele. 
Hrozba vstupu nových konkurentů – Tuto hrozbu determinují tyto faktory: 
 Je zřetelné, že vstup do odvětví vyvolá agresivní reakci firem. 
 Fixní náklady pro vstup do daného odvětví jsou příliš velké. 
 Náklady na přestup jsou vysoké, z čehož vyplývá veliká vázanost zákazníků na 
firmy. 
 Nová malá firma je okolními faktory nucena vyrábět za příliš vysokou cenu. 
 Existující firmy mají významný předstih ve zkušenostech a know-how 
plynoucích z jejich dlouhodobé existence. 
 Existence významně diferencovaných výrobků. 
 Bariéry k napojení na zaběhlé distribuční kanály jsou vysoké. 
 Odvětví má charakter přirozeného monopolu. 
 Odvětví je hodně regulované. 
Hrozba substitutů – Neexistence substitutů tuto hrozbu samozřejmě minimalizuje, dále 
ji mohou ovlivnit následující scénáře: 
 Vyšší cena substitutu odrazuje zákazníky. 
 Vyšší náklady jsou zřetelné u firem poskytujících substituty. 
 Vysoké náklady k přestupu na substitut.  
 Konstantní nabídka u firem poskytujících substituty (nezvyšují ji). 
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Konkurenční rivalita – Její výše je ovlivněna v první řadě: 
 Pomalu rostoucím trhem. 
 Vysokými bariérami odchodu z odvětví. 
 Firma figuruje v novém výnosném odvětví. 
 Existuje občasný nadbytek kapacit výroby. 
 Diferencovanost výrobků je malá. 
 Velkým počtem konkurentů. 
 Vysokými fixními náklady a z toho plynoucím maximálním využíváním 
kapacit. (8) 
Mnohdy bývá k těmto pěti základním přidávána i šestá konkurenční síla, kterou 
jsou dle Grovera komplementáře. Ty jsou chápány jako firmy závislé na naší firmě 
a obráceně (výrobci počítačů – tvůrci softwaru). (4) 
2.4.3. SWOT 
SWOT analýza vyvinutá americkým poradcem pro obchod a management 
Albertem S. Humphreyem je integračním nástrojem v rámci strategické situační 
analýzy. Její název je tvořen podle počátečních písmen anglických výrazů – strengths 
(silné stránky), weaknesses (slabé stránky), oportunities (příležitosti) a threats (hrozby). 
Tento nástroj zkoumá vzájemný kontext výsledků interních a externích analýz. Jsou 
zaznamenávány pouze podstatné silné a slabé stránky, příležitosti a hrozby. Aby byly 
odbourány nepodstatné, doporučuje se vybrat v každé kategorii maximálně pět oblastí. 
Takto zjištěná data se sepisují do tabulky. Sloupce tabulky zobrazují příležitosti 
a hrozby, řádky silné a slabé stránky či obráceně. Jednotlivé vazby je pak doporučeno 
zapisovat s „+“ pokud silná stránka odbourává hrozby nebo využívá příležitosti, s „-“ 
pokud změna v okolí vyvolá snížení silné stránky nebo prohloubení slabé stránky a „0“ 
se používá v případě, kdy není možno prokázat vztah. Jednotlivé zápisy se mohou 
kombinovat jako „-/+“ nebo „0/-“, v tom případě se jedná o ambivalentní vztahy, pro 
které mohou platit oba dva scénáře. V takto sestavené maticové tabulce se sečtou 
mínusy a plusy s ohledem na extrémy. A právě na tyto nejvíce se vyskytující skupiny 
by měla být zaměřena připravovaná strategie. (14) 
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Umístění této analýzy bývá zpravidla na konci veškerých analýz okolí, ale může 
být sestavována i samostatně v rámci marketingového procesu. Hlavním důvodem 
jejího sestavování je, jak už bylo řečeno, sestavení kvalitní strategie založené na silných 
stránkách a využívajících příležitostí. Při sestavování situační analýzy se používá 
modelový pětibodový postup: 
 Příprava před analýzou: Stanovení cílů analýzy, rozsahu, metod a postupů. 
 Shromažďování dat potřebných k analýze. 
 Samotné sestavení analýzy. 
 Interpretace výsledků a stanovení doporučení. 
 Návrh realizace analyzovaného projektu. 
I když je tento nástroj nazýván jako analýza, tak se jedná pouze o ucelený pohled 
na výsledky provedených vnitřních a vnějších analýz. (5) 
2.4.4. Marketingový mix 
Marketingový mix je výčtem faktorů ovlivňujících poptávku po daném výrobku 
nebo službě. Jelikož je trh dynamický, to znamená že se neustále mění, je nutno 
veškeré změny sledovat a neustále marketingový mix přizpůsobovat. Správným 
sladěním uvedených faktorů můžeme dosáhnout předpokladu, že dojde 
k předpokládané odezvě zákazníků zaměřeného trhu. Dané faktory se rozdělují do čtyř 
skupin nazývaných podle anglických názvů také jako 4P. Těmito skupinami jsou: 
Produkt (product) - Jedná se o kombinaci výrobků a poskytovaných služeb na 
zaměřeném trhu. Tyto služby a výrobky zahrnují vlastnosti technické a užitkové, 
design, značku, záruku, servis, kvalitu a další. Jedná se o takzvaný výrobkový mix. 
Místo (place) – Do této oblasti spadají pobočky, prodejní místa s jejich vybavením, 
distribuční síť a její činnosti, jako přeprava, manipulace a skladování zboží. 
Propagace (promotion) – Tato oblast je zaměřená na přesvědčování o koupi 
a informování cílového trhu a především zákazníků. Pod tuto oblast spadá reklama, 
osobní prodej, podpora prodeje, marketingový průzkum, styk s veřejností a další. 
Hovoříme o propagačním mixu. 
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Cena (price) – Do této oblasti spadá cena výrobků a služeb, podmínky nákupu, splátek 
a záruky, možnosti slevy (například množstevní sleva) a úvěru (pro ověřené 
a spolehlivé odběratele,…), provize,… (2) 
Při jeho sestavování se musí analyzovat data vytěžená z různých zdrojů, 
příkladem můžeme uvést data o dodávkách firmy, tvorbě cen, nákladech na reklamu 
a propagaci a informace z čárových kódů snímaných na prodejnách. Pro porozumění 
toho, jak je schopen jednotlivý marketingový prvek ovlivnit výsledky zájmu 
společnosti, jako podíl na trhu a prodej výrobku, se provádějí analýzy s více 
proměnnými. Výsledky analýz dávají pohled na části rozpočtu, který je důležitý, aby 
nedocházelo k plýtvání prostředky. Proto se zpravidla používají k přidělení, popřípadě 
přerozdělení výdajů. Nevýhodou je, že nezohledňuje práci jednotlivých prvků 
marketingu jako celku. (10) 
2.5. Finanční plánování 
Finanční plánování se provádí v důsledku orientace na finanční cíle, vycházející 
ze strategických záměrů podniku nebo stanovených majiteli firmy na příslušné období. 
Základem je roční finanční plán, zpracovaný v předstihu před koncem roku, aby mohl 
být schválen. Měl by obsahovat veškeré potřeby financování podnikání v určeném roce 
a zdroje sloužící k financování těchto potřeb. Strukturou většinou bývá plán investic, 
který stanovuje předpokládaný rozsah provedení investic a zdrojů na jejich potřebu 
použitých. Dále struktura zahrnuje náklady a výnosy, které vyplývají z provozní 
činnosti. Tento plán nákladů a výnosů musí zahrnovat nákup, opravy, údržbu, 
marketing a obchod, vývoj, výrobu, zabezpečení jakosti, a tak dále. Při jeho sestavení 
pokud je to možno, se může vyjít ze zkušeností z minulých let s ohledem na strategické 
záměry (vývoj nových výrobků, rozšíření prodeje, poboček, nákup nových strojů,…). 
Dle připomínek podnikových útvarů a podnikatelských záměrů podléhá také mnoha 
korekcím. Požadavkem je dosažení vyváženého plánu, jako směrodatného vodítka pro 
podnikové finance s minimem odchylek. Při rozpracování na kratší období jsou dobrým 
podkladem pro controlling. Při controllingu je srovnávána skutečnost s plánem 
a operativním řešením odchylek. (18) 
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Finanční plán promítá podnikatelský plán do peněžních toků. Často tvoří most 
mezi požadavky majitele firmy či manažery a realitou. Je velmi vhodné vypracovávat 
jeho model v tabulkovém programu, který umožní téměř okamžitě propočítat 
jakoukoliv změnu do peněžního toku. (9) 
2.6. Zhodnocení efektivity financování podnikatelského plánu 
Jednotlivé metody by se měli vybírat s ohledem na faktor času, rizika a likvidity 
a z toho vyplývá i jejich členění na statické, které tyto faktory nezohledňují, a naopak 
metody dynamické. Jednotlivé metody mohou být však protichůdné a to tím, že je tatáž 
investice shledána jednou metodou za přijatelnou a druhou naopak za nepřijatelnou. 
Hlavním důvodem tohoto efektu je různorodost úhlů pohledu na tyto investice. 
V následujícím obrázku můžeme vidět stručný přehled a rozdělení používaných 
metod. (20) 
 
Obrázek 4: Metody hodnocení efektivnosti investice (zdroj 20) 
2.6.1. Doba návratnosti 
Doba návratnosti vyjadřuje za jak dlouho se vrátí náklady vynaložené na investici. 
Její výpočet je založen na kumulovaných peněžních tocích (cash flow). Rozlišujeme 
dvě základní doby návratnosti, kterými jsou diskontovaná doba návratnosti 
a nediskontovaná doba návratnosti. U diskontované se využívá hodnot beroucích ohled 
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na časovou hodnotu peněz. To znamená, že za současnou nominální hodnotu peněz 
toho koupíme dnes více než v budoucnu za stejnou částku. Tento efekt je způsoben 
zvyšováním cen a vlivem inflace. Pro výpočet diskontované doby návratnosti je dána 
jednotlivá diskontní sazba pro každý rok. Naopak u nediskontované doby návratnosti 
využíváme nominálních hodnot, protože se tato doba návratnosti používá jako základní 
pomocný výpočet, a dále pro její jednoduchost. V následující tabulce můžeme vidět 
názornou ukázku jednoduchého výpočtu. 
Období (Rok) 0 1 2 3 4 
Investice -100 -30 -10 80 80 
Kumulovaně -100 -130 -140 -60 20 
Tabulka 2: Výpočet doby návratnosti (vlastní zpracování) (zdroj 22) 
Z tabulky je zřejmé že doba návratnosti u této investice činí čtyři roky, pro 
výpočet přesného časového intervalu, počítaného ve dnech, bychom museli využít 
jiných metod. (22) 
Pokud je srovnáváno více variant najednou, je výhodnější varianta s kratší dobou 
návratnosti. Hlavním důvodem použití a výhodou této metody je její jednoduchost 
a snadná pochopitelnost výpočtu. Nevýhody této metody spočívají v pěti následujících 
faktorech: 
 Nebere ohled na časový průběh cash flow. 
 Nezohledňuje příjmy projektu po uplynutí doby návratnosti. 
 Zdůrazňuje rychlou finanční návratnost projektů. 
 Nezohledňuje faktor času. 
 Nezahrnuje riziko projektu. (3) 
2.6.2. Čistá současná hodnota 
Jedná se o další metodu používanou pro hodnocení efektivnosti investičních 
projektů. Touto metodou se hodnotí peněžní příjem z investice. Jako základ je použit 
zisk po zdanění, odpisy případně ostatní příjmy. Čistou současnou hodnotou rozumíme 
rozdíl diskontovaných peněžních příjmů a kapitálových výdajů na investiční projekt. 
Pokud je kapitálový výdaj vynakládán delší dobu, je ČSH rozdíl mezi diskontovanými 
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finančními příjmy a kapitálovými výdaji jednotlivých let vycházejících z projektu. 
Matematicky můžeme ČSH vyjádřit zjednodušeně jako: 
 
Nebo v rozvinuté podobě lze zapsat následovně: 
 
Kde: P1,2,…N peněžní příjem jednotlivých let 
i požadovaná výnosnost 
N životnost v letech 
K kapitálový výdaj 
n jednotlivá období (roky) 
S čistou současnou hodnotou těsně souvisí i takzvaný index rentability, který je 
detailně popsán v následující kapitole. (19) 
2.6.3. Index rentability 
Index rentability je poměrový ukazatel efektivnosti investice a zobrazuje poměr 
mezi diskontovanými očekávanými peněžními příjmy z investičního projektu 
a počátečními kapitálovými výdaji. Výhodné jsou ty investice, kdy je uvedený poměr 
větší než jedna. Rovnice pro výpočet má následující tvar: 
SHK
SHP
IR   ; 1IR  
Kde: SHP vyjadřuje očekávané diskontované peněžní příjmy, 
 SHK zastupuje sumu počátečních kapitálových výdajů. 
Jeho použití je doporučováno pro výběr z více variant investičních projektů při 
omezených kapitálových zdrojích. Přijmout se tedy mohou investice zajišťující největší 
zhodnocení na jednotku investovaných prostředků. (20) 
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2.7. Wellness 
Wellness oproti fitness, které v něm hraje nejdůležitější roli, nepojednává pouze 
o tělesné zdatnosti, ale o kvalitě celého životního stylu. Jde o nekončící proces 
používání úsilí k dosažení maximální úrovně životní pohody. Tato oblast zahrnuje 
schopnost řešení stresových situací, schopnost účastnit se fyzicky namáhavé činnosti, 
vysokou zásobu energie, sebedůvěry a mnoho dalších. Jedná se o dynamickou úroveň 
fungování směřující k maximální kapacitě spojené s osobní zodpovědností, a ne 
o ustálený tělesný stav. Zjednodušeně by se dalo říci, že se jedná o neustálou snahu 
dosáhnout na maximální možnosti. „Člověk, který má vysokou úroveň wellness, je 
uchráněn mnoha nemocí, neboť si vytvořil rovnováhu mezi fyzickou, emocionální, 
sociální, intelektuální a spirituální dimenzí života.“ (1, s.15) 
Žít tímto stylem, znamená snahu nejen o lepší současné zdraví ale cítit se dobře, 
jak dnes tak v budoucnu a mít spokojený dlouhý život. Velkou roli v tomto procesu 
zvyšování kvality života proto hraje zodpovědnost. Tento proces lze charakterizovat 
následujícím obrázkem, který zobrazuje přímku od nemoci na konci prvním až ke 
kvalitnímu životu a zdraví na konci druhém. (1) 
Nemoc
Nízká kvalita života
Neutrální bod
Ani nemoc, ani zdraví
Wellness
Vysoká kvalita života
Zhoršování zdraví
a wellness
Zlepšování zdraví
a wellness
 
Obrázek 5: Wellness kontinuum (zdroj 1) 
Největší vliv na zdraví má samozřejmě způsob života, neboli již zmiňovaný 
životní styl. Zdravotní stav populace se hodnotí především podle úmrtnosti 
a nemocnosti. Podle příčin chorob a vysoké úmrtnosti tak zdraví nejvíce poškozují 
faktory, jako nadměrná konzumace alkoholu, užívání drog, špatná výživa, velká 
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stresová zátěž, rizikové sexuální chování, kouření a omezená pohybová aktivita. Mezi 
faktory působící na životní styl patří zejména sedavý způsob života (práce, cesta do 
práce autem, cesta výtahem, odpočinek u PC nebo TV,…). Dalším faktorem může být 
zhoršování mezilidských vztahů jako důsledek neustálé honby za získáváním nových 
věcí, úspěchem, penězi a mocí. Na životní styl mají v neposlední řadě vliv i civilizační 
choroby v zastoupení obezity, nádorů, cukrovky a tak dále. Pro zlepšení wellness není 
nutné zamítnout technologický pokrok, ale hlavní je uvědomit si svou biologickou 
podstatu. Z této podstaty vyplývá důležitá potřeba pohybu, vyvážené energetické 
hodnoty potravy a navazování dobrých mezilidských vztahů. (11) 
Pokud mluvíme o sportu, jako takovém, jedná se o fyzickou aktivitu rekreačního 
typu, která tvoří podíl v našem volném čase a zdravém způsobu života. Dále je 
prováděn i profesionálně jako zaměstnání. Mimo jiné je sport charakterizován jako 
soutěživá fyzická činnost, provozována s ohledem na určitá pravidla. (6) 
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3. Analýza problému a současné situace 
Byly zvoleny metody, které nám poskytnou dostačující pohled na stav v daném 
oboru podnikání. K prozkoumaní současné situace byla použita analýza konkurence, 
SLEPTE analýza a Porterův model konkurenčních sil. K souhrnu výsledků uvedených 
analýz bylo využity metody SWOT. 
3.1. SLEPT analýza změn okolí 
Jako variantu analýzy PESTLE byl vybrán model SLEPT, který se zabývá 
sociálními, legislativními, ekonomickými, politickými a technologickými faktory. 
3.1.1. Sociální faktory 
Zamýšlený podnikatelský záměr je zaměřen na Moravskoslezský kraj, který má 
(k 31. září 2010) 1 240 432 obyvatel, z toho je 635 111 žen. Z uvedeného počtu 
obyvatel celkem je sedmdesát procent ve věkové kategorii patnáct až čtyřiašedesát let. 
Dalším důležitým údajem je počet obyvatel města, ve kterém má být firma umístěna 
,a to činí 17 156 obyvatel Bruntálu. Nejbližšími potencionálními klienty jsou obyvatelé 
okresu Bruntál, tvoření 97 369 obyvateli. (33) 
Podle geografického rozložení Moravskoslezského kraje na obrázku šest můžeme 
vidět, že město Bruntál je velmi dobře dostupné jak z velkých měst tak i menších obcí. 
Moravskoslezský kraj je především oblastí bohatou na přírodní památky s nepřeberným 
množstvím rekreačních míst a středisek, poskytujících pestrou škálu rekreačních aktivit 
pro všechny roční období. 
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Obrázek 6: Moravskoslezský kraj (zdroj 26) 
V současnosti se registrovaná míra nezaměstnanosti v Moravskoslezském kraji 
pohybuje na úrovni 11,92 procent (k 8. březnu 2012), proto by hledání kvalifikovaných 
pracovníků pro společnost neměl být problém. Takto vysoká míra nezaměstnanosti 
z velké části ovlivňuje i výši průměrné mzdy jak je znázorněno v následujícím grafu. 
Proto je velmi důležité, aby bylo poukázáno na wellness, poskytované naší firmou, jako 
na účinnou prevenci ztrát. Tyto ztráty jsou myšleny jako snížení platu nebo v nejhorším 
případě i ztráty zaměstnání v důsledku onemocnění a jiných častých zdravotních 
komplikací. (32) 
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Graf 1: Průměrná mzda (zdroj 35) (zpracování vlastní) 
V grafu vidíme, že průměrná měsíční hrubá mzda (bez podnikatelských subjektů 
do 10 zaměstnanců) v Moravskoslezském kraji rostla do roku 2008, kdy byla na úrovni 
24 075 Kč. V následujícím roce poklesla na hodnotu 23 873 Kč a dle současného 
vývoje v ČR a ve světě lze usuzovat, že v nadcházejících letech nebude hrubá měsíční 
mzda významně růst. (35) 
Životní podmínky domácností jsou vyčísleny jako čistý příjem domácnosti na 
osobu za rok, tato hodnota v roce 2010 činila 127 160Kč. (36) 
Jelikož v Moravskoslezském kraji není mnoho škol zaměřených na wellness, tak 
je dostupnost pracovní síly velmi omezená, mohlo by se jednat o nábor absolventů škol 
zaměřených na wellness nebo absolventů různých školicích středisek jako je například 
ACTIVE WELLNESS v Praze. 
3.1.2. Legislativní faktory 
Legislativa se neustále mění a proto je pro podnikatele nutností tyto změny 
sledovat a řídit se podle nich. Legislativa ovlivňuje nejen samotné podnikání ale 
i postupy jednotlivých činností, které z podnikání vycházejí. Pro náhled na současnou 
situaci byly vybrány následující legislativní zákony a normy: 
 - 39 - 
Legislativa ve zdravotnictví: 
 Zákon č. 20/1966 Sb., o péči o zdraví lidu, ve znění pozdějších předpisů. 
 Zákon ČNR č. 160/1992 Sb., o zdravotní péči v nestátních zdravotnických 
zařízeních, ve znění pozdějších předpisů. 
 Zákon č. 258/2000 Sb., o ochraně veřejného zdraví a o změně některých 
souvisejících zákonů, ve znění pozdějších předpisů. 
 Zákon č. 123/2000 Sb., o zdravotnických prostředcích a o změně některých 
souvisejících zákonů, ve znění pozdějších předpisů. 
 Zákon č. 164/2001 Sb., o přírodních léčivých zdrojích, přírodních zdrojích 
minerálních vod, přírodních léčebných lázních a lázeňských místech (lázeňský 
zákon), ve znění pozdějších předpisů. 
 Úmluva č. 96/2001 Sb., Úmluva na ochranu lidských práv a důstojnosti lidské 
bytosti v souvislosti s aplikací biologie a medicíny: Úmluva o lidských právech 
a biomedicíně. 
 Zákon č. 96/2004 Sb., o podmínkách získávání a uznávání způsobilosti 
k výkonu nelékařských zdravotnických povolání a k výkonu činností 
souvisejících s poskytováním zdravotní péče a o změně některých souvisejících 
zákonů, ve znění pozdějších předpisů. 
 Zákon č. 379/2005 Sb., o opatřeních k ochraně před škodami působenými 
tabákovými výrobky, alkoholem a jinými návykovými látkami a o změně 
souvisejících zákonů, ve znění pozdějších předpisů. 
 Vyhláška č. 123/2006 Sb., o evidenci a dokumentaci návykových látek 
a přípravků. 
 Vyhláška č. 385/2006 Sb., o zdravotnické dokumentaci. 
 Zákon č. 108/2006 Sb., o sociálních službách (částečně), ve znění pozdějších 
předpisů. 
 Zákon č. 378/2007 Sb., o léčivech a o změnách některých souvisejících zákonů 
(zákon o léčivech), ve znění pozdějších předpisů. 
 Vyhláška č. 84/2008 Sb., o správné lékárenské praxi, bližších podmínkách 
zacházení s léčivy v lékárnách, zdravotnických zařízeních a u dalších 
provozovatelů a zařízení vydávajících léčivé přípravky, ve znění pozdějších 
předpisů. (29) 
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Normy pro provozy wellness: 
 ČSN – EN 60825  Bezpečnost laserových zařízení (36 77 50). 
 ČSN – EN 60335  Elektrické spotřebiče pro domácnost a podobné účely - 
bezpečnost (36 10 45). 
• Část 2-32 – Zvláštní požadavky na masážní spotřebiče. 
• Část 2-8 – Zvláštní požadavky na holící strojky, strojky na stříhání vlasů 
a podobné spotřebiče. 
• Část 2-23 – Zvláštní požadavky na spotřebiče pro ošetřování pokožky 
a vlasů. 
• Část 2-27 – Zvláštní požadavky na spotřebiče pro ošetřování pleti 
použitím UV a infračerveného záření. 
 ČSN - EN 60601 Zdravotnické elektrické přístroje – bezpečnost. (28) 
Další důležité zákony: 
 Zák. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání (živnostenský zákon), ve znění 
Zák. 214/2006 Sb., 130/2008 Sb. ve znění pozdějších předpisů, a další 
související zákony. 
 Nař. vlády č.140/2000 Sb., kterým se stanoví seznam živností ve znění 
pozdějších předpisů, NV č. 469/2000 Sb., NV 491/2004 Sb, NV 100/2006 Sb., 
NV č. 324/2006 Sb.obsahové náplně jednotlivých oborů živností volných, ve 
znění pozdějších předpisů. 
 Zák. 121/2000 Sb., o právu autorském, o právech souvisejících s právem 
autorským a o změně některých zákonů (autorský zákon), ve znění pozdějších 
předpisů – zák. 81/2005, 216/2006 Sb., 398/2006 Sb., úplné znění zák. 
168/2008 Sb..  
 Zák.262/2006 Sb.  zákoník práce ve znění Zák. 362/2007 Sb., Zák. 294/2008 
Sb.. (28) 
Z uvedených zákonů a norem je zřetelné, že legislativa má na ekonomiku zdraví 
velmi silný vliv. Tím napomáhá a zároveň omezuje formu podnikání ve wellness. 
 - 41 - 
3.1.3. Ekonomické faktory 
V první řadě se musí zhodnotit celková makroekonomická situace. Nejdříve se 
zaměříme na míru inflace vyjádřenou přírůstkem průměrného indexu spotřebitelských 
cen za posledních 12 měsíců proti průměru předchozích 12 měsíců, ta v roce 2011 
činila 1,9 %. Její vývoj je znázorněn v následujícím grafu. 
 
Graf 2: Vývoj inflace (zpracování vlastní) (zdroj 31) 
Důležitou roli hraje samozřejmě i výše HDP a jeho vývoj. V následující tabulce je 
zachycen vývoj celkového HDP a HPD připadajícího na jednoho obyvatele. 
HDP 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 
mld. Kč 2 688,10 2 929,20 3 116,10 3 352,60 3 662,60 3 848,40 3 739,20 3 775,20 
Kč/obyv. 263 497 286 979 304 478 326 553 354 808 368 986 356 405 358 957 
Tabulka 3: Vývoj HDP (zdroj 38) 
Na následujícím grafu můžeme vidět, že koruna vůči euru v současnosti posiluje 
a dne 1.3.2012 byla její hladina na úrovni 24,89 Kč/EUR. 
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Graf 3: Vývoj kurzu (zpracování vlastní) (zdroj 25) 
Z pohledu daňové politiky je také důležité měření deficitu vládního sektoru. 
Jakýkoli deficit vyvolaný snížením daní musí být v budoucnu neutralizován zvýšením 
daní o stejné současné hodnotě. Alespoň v teoretické rovině tedy jakýkoli rozpočtový 
deficit vede ke zvýšení soukromých úspor, které přesně nahrazují snížení úspor vlády. 
Přesné měření a vykazování deficitu tedy může také napomoci koncipování adekvátní 
budoucí daňové politiky. Hodnota vládního deficitu v roce 2011 činila 1538 mld. Kč, 
v současnosti stále roste. (24) 
Dalším důležitým faktorem pro firmu fungující ve wellness je nemocnost. Její 
vývoj a poměr k úrazovosti je zřetelný z následujícího grafu. Vidíme že nahlášená 
nemocnost rok od roku klesá. Tento jev nutně neznamená že klesá obecná nemocnost, 
ale může být způsoben tím že pracovníci nemoci přecházejí a věnují se práci. Dále je 
zřejmé že většina nahlášené pracovní neschopnosti je tvořena právě nemocností 
a z malé míry k ní přispívá úrazovost. 
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Graf 4: Případy pracovní neschopnosti (zpracování vlastní) (zdroj 37) 
Náklady na místní půjčky jsou dnes již skoro stejné jako v ostatních městech, 
protože není problém vzít si půjčku v Brně stejně jako v Bruntále. Z tohoto důvodu 
bude jejich výše a úrok záviset na jednotlivých produktech poskytovaných jednotlivými 
bankami. 
3.1.4. Politické faktory 
Tento faktor bude velmi výrazně ovlivňovat podnikání, jako takové. Pokud budu 
chtít propagovat jakýkoliv leták, plakát či konat akce spojené s podnikáním firmy jako 
jsou stánky s přístroji, sloužící pro příležitostné kontroly tělesných parametrů 
ovlivňujících zdraví, bude nutné požádat zastupitelstvo obce či města o schválení 
tohoto jednání. Rozhodnutí zastupitelstva popřípadě obecního úřadu pak bude 
politickými faktory nejen ovlivněno ale v některých případech i řízeno. 
3.1.5. Technologické faktory 
Rozvoj vědy, výzkumu a vývoje hraje významnou roli ve zvyšování hmotné 
i duchovní úrovně. Jeho podpora je jakýmsi projevem vzdělanosti a kulturní úrovně 
státu. Důležitou roli v uvedených ohledech tvoří odborný a poradní orgán vlády 
s názvem Rada vlády České republiky pro výzkum a vývoj. 
Jelikož se ve wellness jedná nejen o fitness, ale celkově o zdravý životní styl, 
přichází se, se stále novými metodami tréninku, hubnutí, masáží a trendy pro zdravý 
život. Ovšem jejich rychlost realizace závisí pouze na jednotlivých firmách, zda nový 
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trend přijmou a budou se jím řídit, nebo ihned odmítnou. Proto je důležité dát lidem 
vědět, že používané metody fungují. Rychlost morálního zastarávání v tomto oboru 
hraje důležitou roli, proto je velmi důležité sledovat současnou úroveň a vývoj ve světě 
wellness nejen doma, ale hlavně v zahraničí odkud pochází většina takto zaměřených 
výzkumů. V následném obrázku můžeme vidět pět nejdůležitějších součástí životního 
stylu, pro každou z těchto oblastí se musí sledovat různé druhy výzkumů a nových 
trendů v jejich stimulování. 
 
Obrázek 7: Rozvoj wellness (zdroj 1) 
Novinky a současné trendy je možné vyhledávat pomocí internetu nebo skrze 
konference a akce pořádané osobami zabývajícími se světem wellness. Jako výběr 
z novinek, které se dostávají na český trh, můžeme uvést podtlakový cvičební trenažér 
VacuStep, koupele s léčivými účinky rašeliny a výrobky firem Viofor a Biomat, které 
nabízejí nepřebernou škálu technologií pro zdraví, krásu a prevenci. 
3.2. Porterova analýza (pěti sil) 
V této kapitole analyzujeme stávající míru konkurenční rivality, hrozbu vstupu 
konkurentů či vzniku substitutů a hodnotu síly dodavatelů a zákazníků. 
3.2.1. Konkurenční rivalita 
Jelikož se jedná o služby poskytované v místě provozu, zužuje se počet zákazníku 
na malý okruh lidí bydlících v blízkém okolí, proto je rivalita firem v blízkém okolí 
vysoká a boj o zákazníka důležitou strategií firmy. Jelikož zákazníci v dnešní době 
chtějí mnoho výhod a berou zřetelný ohled na kvalitu poskytovaných služeb je nutné 
držet krok s konkurenty, což je závislé nejen na reklamně a propagaci firmy, ale i na 
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faktorech jako jsou novinky ve wellness, fitness a zdravém životním stylu. Z toho 
vyplývá, že pokud chce být firma o krok napřed před konkurenty, musí být inovativní 
a nabídnout zákazníkovi něco atraktivnějšího nebo výhodnějšího. Z hlediska „online“ 
konkurence se jedná pouze o ty případy, kdy si člověk vyhledává informace o wellness 
z pohodlí domova ale to není totéž, jako když má možnost se poradit s odborným 
poradcem, proto by neměla tato konkurence dělat firmě příliš velké starosti. Více 
v analýze konkurence. 
3.2.2. Hrozba vstupu nových konkurentů na trh 
Tato hrozba je pro nás obzvláště důležitá, protože se jedná o celkem nový 
progresivně se rozvíjející obor. Z větší části záleží jen na technikách, metodách 
a znalostech, které mohou pro nové konkurenty tvořit nepřekonatelné bariéry pro vstup 
na trh. Náklady spojené s ukončením podnikání by v našem případě neměly být nijak 
razantně vysoké. Proto záleží na tom, kolik je město schopno zvládnout podobně 
založených firem. 
3.2.3. Hrozba vzniku substitutů 
Jelikož se jedná o wellness koučování, které zaobírá celou oblast fitness, návyků, 
hubnutí a dalších faktorů, tak se může vznik substitutu stát hrozbou, ale i výhodou. 
Pokud na vzniklý substitut včasně zareagujeme a včleníme jej do své firmy, mohli 
bychom dosáhnout konkurenční výhody. Může se jednat o nové výzkumy a metody ve 
zdravém životě člověka. Současnými substituty mohou být i různé bezplatné online 
poradny či fóra. Ovšem spoléháme na zákazníky, kteří věří v živou komunikaci tváří 
v tvář, u kterých si tento online systém komunikace velkou oblibu a důvěru nezískal. 
Další substituty mohou tvořit různá vzniklá Fitness studia, poradenství výživy a tak 
dále. U posledních uvedených substitutů je rozhodujícím faktorem požadavek 
zákazníka, jestli chce žít zdravě, nebo jen zhubnout či sportovat. Jelikož bude podnik 
situován do oblasti s četným výskytem rekreačních center, budou mezi hlavní substituty 
spadat především pobyty v lázních a organizovaný wellness, konaný firmami či 
školami, pro vedení, zaměstnance nebo studenty (CESA,…). V poslední řadě nám bude 
substitutem i vlastní wellness, který si organizují lidé sami. 
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3.2.4. Síla kupujících 
Mezi odběratele budou patřit koncoví zákazníci, u kterých se neočekává příliš 
velká schopnost ovlivnit cenu přímo. Zákazník však bude mít schopnost ovlivnit naši 
cenu nepřímo, tím že nebude našich služeb využívat, omezí jejich spotřebu nebo přejde 
ke konkurenci za lepší nebo stejnou cenou. Tyto zákazníky můžeme rozdělit do skupin, 
a to buď podle důvěry v námi poskytované služby: 
Přesvědčení – Věří ve wellness a námi poskytované aktivity. Tyto musíme přesvědčit, 
že právě naše firma jim poskytne to, co hledají, a také jejich potřeby náležitě uspokojit. 
Náhodní (kolemjdoucí) – Zákazníci, kteří si chtějí pouze ze zvědavosti vyzkoušet naše 
služby. Tuto skupinu je nutno přesvědčit o tom, že pro ně jsou naše služby důležité 
a mohou z nich těžit. Z těchto zákazníků se mohou stát, trvale přesvědčení. 
Nebo podle velikosti jejich příjmů: 
Velmi bohatí – Tvoří horní mez zákazníků, protože velmi bohatí lidé mají na luxusnější 
služby, pobyty a aktivity, které upřednostňují 
Velmi chudí – Nemají dostatek peněz na naše služby, a proto nemají možnost, nebo 
potřebu za ně platit. 
 
Obrázek 8: Kupující (Zdroj vlastní) 
Síla kupujících je zejména od vzniku krize velmi důležitým aspektem, proto ji 
v dnešní době nesmíme vůbec podceňovat. Dnes už je totiž běžné, že zákazník zcela 
otevřeně a významně ovlivňuje cenu mnoha komodit. Zákazníci si totiž díky krizi 
uvědomili, že jsou to oni, kdo má navrch, a dávají to dodavatelům náležitě najevo. 
Z tohoto důvodu je třeba poskytovat zcela unikátní a diferencované služby a sledovat 
jak dobře jsou zákazníci informováni o konkurenčních nabídkách služeb u nás ale 
i v zahraničí. 
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3.2.5. Síla dodavatelů 
Podnik bude mít středně velký okruh dodavatelů. Dodavatelé nám budou 
zajišťovat potřebná zařízení pro měření, trénink, odpočinek a pronajímat sportoviště. 
Co se týká dodavatelů zařízení, panuje zde velká konkurence, a proto by neměla být 
jejich smluvní síla příliš veliká. Přesto je dobré s těmito dodavateli udržovat kladný 
vztah, a pokud je to možné využívat co nejméně různých dodavatelů. Z tohoto jednání 
totiž můžou vznikat různé benefity jako poskytování věrnostních slev, přednostní 
a rychlejší servis zařízení a poskytování informací o chystaných produktech. Pokud by 
nebyla s poskytovanými službami, produkty nebo cenami velká spokojenost, můžeme 
dodavatele změnit bez velkého zvýšení nákladů, což neplatí u zprostředkovatelů 
sportovišť. Tito zprostředkovatelé sportovišť budou mít největší smluvní sílu ovlivnit 
cenu, protože si dobře uvědomují, že jsou ve městě, kde bude firma fungovat jediní 
nebo jen ve velmi omezeném počtu. I v tomto případě může platit, že využívaní 
menšího počtu zprostředkovatelů nám přinese výhody. 
Hlavními dodavateli firmy budou: 
 DEONA MEDI, s.r.o. – Firma se sídlem ve Valašském Meziříčí, dodávat bude 
především kompresivní punčochy a jiné doplňky podporující lymfatický 
systém. 
 Herbalife international, Inc (Praha) – Buněčná výživa. 
 LekarnaDomu.cz – Přístroje na měření tělesných parametrů TANITA. 
 Abra software, a.s. – Dodavatel informačního systému. 
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3.3.  Analýza zákazníků 
Pro analýzu byla zvolena metoda STP, název této metody vznikl z počátečních 
písmen anglických slov segmentation (segmentace – rozdělení do skupin), targeting 
(zacílení – na lukrativní segment), positioning (pozice/diferenciace – na trhu). 
Segmentace 
Pro segmentaci byla sestavena tabulka s popisem jednotlivých segmentů, s jejich 
potřebami a chováním. Segmentace byla provedena podle nákupního chování 
jednotlivých druhů zákazníků. 
Název Charakteristika 
Množství 
zák. (Z) 
Průměrný nákup 
(za rok) (N) 
Tržby (Z*N) 
Přesvědčení 
zákazníci 
Nakupující naše výrobky a 
chodí na pravidelné 
konzultace 
3 500 8 600 30 100 000 
Nerozhodnutí 
zákazníci 
Nejsou přesvědčeni o potřebě 
wellness, nakupují malé 
množství výrobků 
10 500 1 100 11 550 000 
Pesimističtí 
zákazníci 
Náhodní kolemjdoucí, kteří si 
chtějí poradenství vyzkoušet 
ale jsou přesvědčeni, že pro 
ně wellness není nutné 
3 000 300 900 000 
Tabulka 4: segmentace zákazníků (zdroj vlastní) 
Množství zákazníků bylo odvozeno ze zaokrouhleného počtu obyvatel města 
Bruntál, kde bude zamýšlená firma fungovat (17 000). Průměrný roční nákup byl 
odhadnut pomocí následujících domněnek. 
Přesvědčený – porada každý měsíc a ročně produkty v hodnotě 5 000 Kč. 
Nerozhodnutý – ročně dvě porady a produkty průměrně v hodnotě 500 Kč. 
Pesimističtí – jedna porada ročně 
Vidíme že segment přesvědčených zákazníků je tedy nejlukrativnější, protože 
obsahuje nejvyšší tržby, což je způsobeno hojným využíváním poskytovaných služeb 
a výrobků. 
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Zacílení 
Nyní, když máme rozdělené segmenty, bude prioritou této části vybrat ten 
nejvhodnější ,na který bude firma soustředit své síly. Jako nejvýnosnější byl tedy 
zvolen segment přesvědčených zákazníků, u kterého také můžeme očekávat jeho růst 
a z toho plynoucí růst tržeb. Konkurence v tomto segmentu je velmi rozsáhlá a bude 
tlačit ceny u svých stávajících (přesvědčených) zákazníků směrem dolů, což by ho 
mohlo ohrozit. K dispozici pro obstarávání tohoto segmentu jsou dobře školení 
zaměstnanci, vhodné přístroje a přívětivé prostředí. Jelikož se ale nejedná o velkou 
společnost, tak budou nevýhodou omezené zdroje v počtu zaměstnanců. Zmiňovaný 
segment také ani neodporuje dlouhodobé podnikové strategii. Jako nejvhodnější byl 
tedy vybrán segment přesvědčených zákazníků. 
Diferenciace 
K tomu abychom ze zacíleného segmentu utržili co největší část, se musíme od 
konkurence odlišit a poskytovat takové služby, které jsou zajímavé a zároveň je 
konkurence neposkytuje. Protože bude firma na trhu nová, budou pořádány předváděcí 
akce mimo prostory firmy s bezplatným vyzkoušením služeb. Na jednotlivé 
poskytované produkty a služby budou udělány akční ceny. Bude zorganizována 
i reklamní kampaň, která by mohla přilákat zákazníky z ostatních segmentů. Firma 
bude zaměstnávat pouze kompetentní poradce, s delší praxí, znalostí oboru wellness 
a pozitivním a otevřeným přístupem, k tomu přispěje i přívětivé prostředí, které bude 
ve firmě zbudováno. Do budoucna plánuje majitelka zavést i systém věrnostních karet, 
na které zákazníci budou sbírat body za nakoupené produkty a služby. Jednání firmy 
nespočívá v tom prodat, co nejvíce produktů zmateným zákazníkům, ale dokázat jim 
a přesvědčit je o jejich potřebě. Pro zpřehlednění diferenciace byla sestavena 
následující tabulka. 
Nabídka Výhoda pro zák. Odlišení Celkem 
Předváděcí akce 8 4 12 
Akční ceny 10 5 15 
Reklamní kampaň 3 4 7 
Kompetentní poradci 5 7 12 
Přívětivé prostředí 4 4 8 
Tabulka 5: Diferenciace (zdroj vlastní) 
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Z uvedené tabulky vidíme, že nejvíce nás odlišuje a zároveň představuje velkou 
výhodu pro zákazníka nabídka akčních cen, předváděcí akce a kompetentní poradci. 
Proto se na tyto odlišnosti musíme zaměřit a propagovat je směrem k zákazníkům. Tyto 
odlišnosti samozřejmě nevydrží napořád a bude jen otázkou času, kdy nás konkurence 
napodobí. Proto je nutné nabídku stále aktualizovat a přicházet s novými zajímavými 
věcmi. 
3.4. Analýza konkurence 
V rámci této kapitoly se budou muset identifikovat jednotlivé konkurenční firmy, 
jejich výhody, segmentační pokrytí, ceny, polohu a další. K této analýze nám poslouží 
jednoduchá tabulka, která nám jednotlivé výsledky zpřehlední. 
A: Revital fitness 
 Web: www.revitalfitness.cz 
B: Interní a revmatologická ambulance 
 Web: www.lekari-online.cz/lekari/galatikova-dagmar 
  Konkurent 
Vlastnosti A B 
Poskytované služby 
Masáže, solárium, 
posilovna a jiné pohybové 
aktivity 
Životospráva a výživa 
Poskytované výrobky Kosmetické přípravky Nezjištěno 
Ceny 
Jednorázový vstup na 
pohybové cvičení 50-130 
Kč 
600 Kč sezení 
Kapacita (zároveň) Max. 12 osob 1 osoba 
Poloha Wellness centrum Bruntál Nádražní 29a Bruntál 
Zacílený segment 
Přesvědčení a 
nerozhodnutí zákazníci 
Přesvědčení zákazníci 
Diferenciace naší firmy 
Příjemné prostředí, 
individuální přístup 
Příjemné prostředí, akce, 
slevy, bonusy, větší kapacity 
zák. 
Tabulka 6: Konkurence (zdroj vlastní) 
 - 51 - 
3.5. SWOT Analýza 
Na následujícím obrázku jsou zapsány výsledky jednotlivých analýz za pomoci 
metody SWOT. Pro každou oblast bylo zvoleno maximálně pět důležitých faktorů, 
z toho důvodu, aby se nesoustředila pozornost na méně závažné problémy. 
 
Obrázek 9: SWOT analýza (zdroj vlastní) 
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4. Vlastní návrhy řešení 
V předchozí kapitole jsme si analyzovali trh, na kterém se bude firma pohybovat, 
a v této fázi je důležité upřesnit si jak bude podnik vypadat. Konkrétně, jaká bude jeho 
strategie a cíle, obchodní, marketingový, organizační a finanční plán. Bude také 
důležité uvést rizika, se kterými může přijít firma do styku a navrhnout opatření pro 
jejich eliminaci či snížení následků. 
4.1. Popis podniku 
V této kapitole popíši jak bude daný podnik vypadat, kde se bude nacházet a jaké 
osoby bude zaměstnávat. Nejdříve je tedy nutné zvolit formu podnikání, která se odvíjí 
od počtu společníků, organizační struktury, oboru podnikání a počtu zaměstnanců. Ve 
firmě bude jeden vlastník, který má za úkol koordinovat celou činnost podniku. Dále 
zde bude zaměstnána jedna recepční a pět poradců, tak aby byli vždy současně tři 
z nich dostupní ve firmě. Jelikož se jedná o malý podnik s počtem šesti zaměstnanců 
v oboru poskytování poradenství ve wellness, bude zvolená právní forma podnikání 
živnost volná, která je pro naše potřeby zcela dostačující.  
Jak bylo již dříve zmíněno, podnik se bude nacházet v Bruntále a bude využívat 
pronajatých prostorů na ulici Jesenická, poloha objektu ve městě je zaznačena 
v následujícím obrázku. 
 
Obrázek 10: poloha podniku (zdroj 30) 
Budova má zařízené velké neplacené parkoviště a je umístěna v blízkosti centra. 
V pronájmu budou tři kanceláře, dvě o ploše 28m2 a třetí 21m2. (34) 
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V menší místnosti bude pracoviště sekretářky a majitele firmy. Ve zbylých dvou 
místnosti budou oddělené pracovní boxy pro jednotlivé poradce a zabezpečená masivní 
skříň pro skladování nabízených produktů.  
Cílem společnosti tedy je poskytování poradenských služeb ze světa wellness 
zájemcům z města Bruntál a jeho okolí. V budoucnosti by se firma chtěla rozrůst 
o několik poboček, které by uspokojovaly potřeby zákazníků i z jiných koutů České 
Republiky. Z počátku se firma bude zaměřovat na jednotlivce a po stabilizaci pozice na 
trhu, by chtěla nabízet své služby i firmám, prostřednictvím firemních akcí pro 
zaměstnance nebo poradenství pro firmy. Wellness poradenství může totiž každé firmě 
pomoci s navýšením produktivity práce a každému jedinci pomoci v jeho osobním 
zlepšení po všech jeho stránkách. Jedná se o jednoduchou prevenci ztrát v důsledku 
nemocí, špatné nálady, návyků atd. Protože majitel nemá s vedením takového podniku 
zatím žádné zkušenosti bude jeho hlavní strategií zlepšování komunikace se zákazníky, 
zdokonalování správné motivace a vedení zaměstnanců a zlepšování dosavadní 
konkurenceschopnosti. 
Firma k poskytovanému poradenství bude nabízet celou škálu produktů 
společnosti Herbalife pro regulaci váhy, podporu kondice, energie, sportu a fitness, 
optimální činnosti srdce, imunitního systému atd. Také bude propagovat výrobky firmy 
Deona Medi s.r.o., která se zabývá výrobou kompresivního zboží. 
Bylo rozhodnuto že jako základní kapitál poslouží vklad majitelky ve výši 600 
tisíc korun a půjčka o hodnotě 300 tisíc korun, jež by měl být dostačující pro zařízení 
podniku a jeho zavedení na trh. Jednotlivé částky na pořízení majetku, budou blíže 
rozepsány v kapitole finanční plán. Účetnictví povede sama majitelka firmy, protože 
má v tomto oboru bohatou praxi a dostatečné školení. 
Společnost bude disponovat mimo běžného kancelářského zařízení třemi stroji na 
měření tělesných funkcí TANITA BC-545 a počítačem v každé kanceláři poradce. 
Přidanou hodnotou pro zákazníky budou akce a nabídky popsané v kapitole „Analýza 
zákazníků - diferenciace“. Firma bude mít pro své účely zakoupen informační systém 
ABRA G1 pro živnostníky s jeho základními moduly, které se budou dále dle potřeby 
rozšiřovat. Hlavní náplní zaměstnanců mimo sekretářky bude poradenství ve wellness, 
 - 54 - 
z čehož vyplývá i nutné absolvování školení, zkušenosti s různými metodami 
a dvouletá praxe v oboru. 
4.2. Obchodní plán 
Jak již bylo uvedeno firma bude poskytovat kompletní poradenství ze světa 
wellness, k čemuž poslouží sestavený dotazník a samotné zkušenosti zvoleného 
poradce. Před začátkem podnikání se musí nakoupit malé zásoby produktů od firmy 
Deona Medi, s.r.o. a Herbalife international, Inc., které budou uskladněny v kanceláři 
poradců. Pro podporu poradenství budou zakoupeny tři stroje TANITA BC-545 jejichž 
případné reklamace bude mít na starosti firma, u které byly stroje zakoupeny. 
K uvedeným nákupům budou uzavřeny dodavatelské smlouvy. Pronájem kanceláří 
a sepsání smlouvy bude zprostředkován firmou M&M reality holding a.s. jejíž sídlo se 
nachází v Praze. Následující tabulka obsahuje popis jednotlivých dodavatelů. 
Herbalife International, Inc   
Odebírané produkty Produkty řady ShapeWorks, Herbalife, NouriFusion 
Důvod výběru Jedná se o přední neustále se rozvíjející světovou 
společnost s dlouholetou tradicí 
Stránky www.herbalife.cz 
Deona Medi, s.r.o.   
Odebírané produkty Kompresivní punčochy a návleky 
Důvod výběru Nabídka nové generace kompresivních výrobků 
Stránky www.deonamedi.cz 
LékárnaDomů.cz   
Odebírané produkty Váhy TANITA BC-545 
Důvod výběru Levná cena, poštovné při odběru nad 3000,- Kč zdarma 
Stránky www.lekarnadomu.cz 
Abra Software, a.s.   
Odebírané produkty Informační systém ABRA G1 a jeho servis 
Důvod výběru 30 denní zkušební verze, dlouholeté know-how 
Stránky www.abra.eu 
SONET, s.r.o.   
Odebírané produkty Systém věrnostních karet a jeho servis 
Důvod výběru Schopnost vyvinout vlastní věrnostní systém na míru 
Stránky www.sonet.cz 
Tabulka 7: Dodavatelé (zdroj vlastní) 
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Proces poskytování služeb 
Novému potencionálnímu zákazníkovi bude nabídnuto placené hodinové sezení 
s poradcem. Na kterém budou nejdříve na dostupných (zakoupených) přístrojích 
změřeny jeho tělesné parametry. Zákazník bude muset také vyplnit za asistence  
poradce připravený formulář, týkající se jeho životosprávy, návyků, tělesných aktivit 
a zdravotních problémů. Na základě těchto výsledků bude pak vedena samotná porada, 
kdy se klient dozví, jak na tom po fyzické stránce je, co by se mělo změnit a jak toho 
může dosáhnout. V návaznosti na stanovené problémy budou zákazníkům nabídnuty 
produkty, které mu s jejich řešením pomohou, a také jim bude nabídnuta pokračující 
spolupráce s poradcem. 
Výsledky jednotlivých měření, sezení a nákupů budou ukládány do systému. Stav 
zásob bude v reálném čase sledovat sekretářka, která objedná zásoby materiálu koncem 
každého měsíce nebo při poklesu zásob pod určitou úroveň, a v případě poruch 
přístrojů nebo systému zkontaktuje zákaznický servis dodavatelů. 
4.3. Marketingový plán 
Pro popis marketingového plánu byla zvolena metoda marketingového mixu, 
která nám dá pohled na cenu, umístění, propagaci a výrobek firmy. 
4.3.1. Produkt 
Produktem firmy jsou poradenské služby a výrobky firem dodavatelů pro podporu 
zdravého životního stylu. Jakost poskytovaného poradenství je zabezpečována 
školením v různých oblastech wellness, zkušenostmi jednotlivých poradců 
a komunikací majitele firmy s poradci. Dotazník, který musí klient vyplnit, je sestaven 
optimálně, aby se nedotýkal citlivých informací klienta a zároveň zajišťoval pravdivý 
náhled na zdravotní stav a životosprávu klienta. Podle informací uvedených 
v dotazníku a výsledků měření se odvíjí celá porada, proto je nutné aby byl klient 
maximálně upřímný, stejně jako u lékaře. Dle svých výsledků bude zákazníkovi mimo 
jiných rad sestaven i jídelníček, podle kterého se má stravovat. 
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Prodávaný sortiment je velmi rozsáhlý a protože se jedná o produkty, které mají 
přispívat ke zdraví klientů, je dbáno na jeho vysokou kvalitu, podle které se odvíjel 
i výběr dodavatelů.  
V následující tabulce jsou vypsány výrobky firem Herbalife a Deona Medi 
poskytovaných klientům našeho podniku. 
  Charakteristika Název Cena 
Formule 1-3 1390, 620, 1060 
Vláknina a bylinky 560 
Souprava pro optimální výživu 3430 
Regulace Hmotnosti 
Akcelerátory 780-1280 
H3O Pro 780 
Energie, sport a fitness 
Guarana 730 
Řada NouriFusion 600-1430 
Řada Radiant C 340-1120 
Řada Herbal Aloe 380-190 
H
er
ba
lif
e 
Osobní péče 
Řada Skin Activator 810-1920 
Kompresivní třída I. Deona praktik 330-418 
Kompresivní třída II. Deona super 410-760 
Kompresivní třída II. Deona klasik 345-626 
Kompresivní třída III. Deona Klasik 372-650 
Kompresivní třída II. Deona cotton 345-736 
Kompresivní třída II. Deona faktor 307 
Kompresivní třída III. -díly Deona element 130 
Kompresivní třída II. -paže Deona grade B 80-345 
Kompres. Třída II.-III. -kalhoty Deona klasik 950-1550 
D
eo
na
 M
ed
i 
Kompresivní třída III. -paže Deona Grage C 69-285 
Tabulka 8: Produktová řada (zdroj vlastní) 
Na klienty nesmí být samozřejmě ze strany poradců vyvíjen nátlak, aby si 
výrobek koupili, ale musí být poradcem přesvědčeni o jeho potřebě a výhodách z něj 
plynoucích. Pokud o poskytovaném výrobku poradce sám pochybuje, nemůže ho 
prodávat ani doporučovat. Počet současně obsluhovaných zákazníků závisí na počtu 
poradců, kteří jsou na pobočce. Ti by měli být ze začátku, jak již bylo dříve zmíněno 
minimálně tři. 
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4.3.2. Místo 
Produkty i služby budou poskytované firmou přímo v kanceláří, takže se jedná 
o přímý kontakt se zákazníkem a z toho plynoucí přímá distribuce. V pozdější době by 
se mohlo využít elektronického obchodu pro prodej poskytovaných produktů, který je 
možno dokoupit ke zvolenému informačnímu systému jako modul. Poloha samotných 
kanceláří je velmi výhodná protože jsou nedaleko centra a hlavního průjezdu městem. 
Okolo budovy kanceláří se nachází hustě obydlená zóna a tři nákupní centra. Zákazníci 
mají k dispozici parkoviště i stojany na kola, budova má samozřejmě bezbariérový 
přístup. Dalšími distribučními cestami by mohla být účast na městském veletrhu zdraví, 
pořádaném jednou za rok ve společenském domě v Bruntále. Poslední možností 
distribuce budou akce pořádané ve stáncích na náměstí u příležitostí akcí pořádaných 
městem (Indiánské léto, dny města,…). 
4.3.3. Propagace 
K tomu, aby se zákazníci o naší firmě dozvěděli, zapamatovali si ji a měli zájem ji 
navštívit, nám mohou pomoci dobře zvolené nástroje propagace. O celý proces 
marketingové propagace se bude starat sama majitelka. Seznam nástrojů propagace, 
kterých bude využito: 
 Letáky – Před otevřením pobočky budou zhotoveny letáky s datem otevření, 
otvíracími akcemi, kontakty a zvučným sloganem. Propagaci formou letáků 
bude nutné opakovat minimálně čtyřikrát do roka. 
 Billboardy – Měsíc před otevřením pobočky bude pronajat velký billboard 
u vjezdu a výjezdu z města, upozorňující na příchod nového podniku. Dále 
budou po městě na k tomu určená místa vylepeny podobné plakáty. 
 Reklama v rádiu – Bude objednána reklama na regionálním rádiu „Čas“. Jejíž 
frekvence vysílání by měla být minimálně jednou denně v nejvytíženější době 
rádia. 
 Příležitostní stánky společnosti na akcích města – předváděcí akce. 
 Dostupné firemní (propagační) materiály v kancelářích 
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 Internetové stránky – obsahující propagační materiály, fotky produktů a popis 
služeb. 
 Inzerce v místním tisku – článek o chystaném otevření zcela nového podniku 
v regionálním časopise „Náš Domov“. 
4.3.4. Cena 
Výpočet ceny se bude lišit podle odběratele a toho zda se jedná o zboží či službu, 
proto bude tato podkapitola rozdělena do tří částí. 
Poradenství – Cena tohoto statku byla stanovena odhadem podle konkurentů ve větších 
městech, kteří v dané oblasti podnikají. Podle zkušeností majitelky se tyto částky 
pohybují v rozmezí 500-1000 Kč za hodinu. Jelikož se jedná o malé město s vysokou 
nezaměstnaností bude počáteční cena sezení stanovená ve výši 300 Kč. Dle velikosti 
poptávky by se tato částka mohla a určitě bude v budoucnu měnit. 
Produkty Herbalife – Cena těchto produktů je pro zákazníky stejná jako na stránkách 
společnosti Herbalife, ovšem majitelka firmy má v současnosti jako supervizor slevu 
20%. Tato sleva se mění v závislosti na objemu prodané produkce a počtu distributorů 
pod supervizorem. Dalším bonusem, který si majitelka firmy může nárokovat, je 
takzvaná „královská prémie“ přibližně 680€ měsíčně, vznikající v době, kdy má pod 
sebou supervizor dalších pět supervizorů produkujících 2500 organizačních 
objemových bodů. 
Produkty Deona – Na těchto produktech bude cena pro zákazníky navýšena o 10%. 
Tato částka je úměrná poštovnému a balnému nebo cestě do kamenného obchodu 
společnosti Deona Medi, kdyby si chtěl zákazník pořídit zboží jednotlivě. Do 
budoucnosti je možné, že bude s tímto dodavatelem uzavřena individuální kupní 
smlouva. 
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4.4. Organizační plán 
Daná kapitola se bude věnovat vlivu jednotlivých lidí ve firmě, konkrétně 
vztahům nadřízenosti a podřízenosti a samotné struktuře podniku. Celý podnik řídí 
majitelka, která vynaložila počáteční vklad 500 tisíc korun. Sama se stará o propagaci 
podniku, účetnictví a má vždy rozhodující slovo. Jedná se o samostatný podnik, který 
nemá další pobočky mimo město Bruntál.  
Jednotliví zaměstnanci (poradci) nesou plnou zodpovědnost za používané 
vybavení a materiál. Poradci si klienty shánějí sami a je jim pomáháno formou 
propagace firmy, kdy je zákazníkům, kteří zareagují na tyto signály, domluvena 
schůzka přes sekretariát. Sekretářka domlouvá schůzky s novými klienty, kteří 
nekontaktovali přímo poradce a kontaktuje dodavatele ohledně objednávek zboží. 
Na následujícím obrázku můžeme vidět organizační strukturu našeho podniku. 
 
 
Obrázek 11: Organizační schéma (zdroj vlastní) 
Jedná se o liniovou organizační strukturu a pro společnost o takovéto velikosti je 
naprosto dostačující. 
4.5. Hodnocení rizik 
V této fázi podnikatelského plánu je nutné si uvědomit všechna rizika, která nám 
mohou bránit v realizaci samotného projektu. Výhodou pak může být vyhýbání se 
takovýmto rizikům. V případě že potřebujeme přesvědčit nějakého investora, je pak pro 
něj tato část podnikatelského plánu velmi důležitá. Nejdříve byly vybrány a popsány 
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čtyři nejvýznamnější rizika a stanovena jejich prevence nebo rovnou eliminace. Ostatní 
méně významná rizika pak byla uvedena do tabulky na závěr této podkapitoly spolu 
s metodami prevence jednotlivých rizik. 
Riziko číslo 1. – Malý zájem o služby firmy ze strany zákazníků 
Toto riziko ovlivňuje podnikatelskou činnost největší měrou, proto se mu musí 
věnovat náležitá pozornost. K pravděpodobnosti jeho vzniku přispívá velká řada 
faktorů, jako špatná propagace, nekvalitní služby, vysoká cena atd. Proto musí být 
zavedena celá řada nástrojů na podporu zájmu o naše služby. Důležité jsou tedy akce 
vedení pro podporu přilákání potencionálních a udržení stávajících zákazníků (reklamní 
akce, řádné školení a sledování zaměstnanců, pružné reakce ceny na změnu 
poptávky,..). 
Riziko číslo 2. – Vstup nového konkurenta na trh 
Dané riziko je v podstatě neovlivnitelné a jeho vznikem nám hrozí ztráta 
stávajících a úbytek potencionálních zákazníků. Proto je nutné sledovat změny na trhu 
a potencionální konkurenty prostřednictvím strategie konkurenčních střetů poslat na 
„jinou kolej“. Dalším nástrojem, který nám dá před potencionálními konkurenty 
náskok, je budování dobrého jména. 
Riziko číslo 3. – Nízká kvalita služeb poskytovaných poradci 
Je nutné neustále sledovat počínání jednotlivých poradců, stížnosti ze strany 
zákazníků a samozřejmě zaměstnancům dopřát smysluplná školení a naslouchat jejich 
připomínkám týkajících se poskytování služeb. Zde můžeme využít i akcí pořádaných 
firmou Herbalife international, Inc. Působením tohoto rizika by se nám mohla nejen 
snížit hodnota dobrého jména, ale i počet stávajících zákazníků. Čímž by jsme se 
připravili o tržby. 
Riziko číslo 4. – Přeplnění kapacit poptávkou zákazníků 
Ne všechna rizika jsou na škodu a z některých můžeme dokonce těžit. Pro využití 
působení daného rizika by měla majitelka založit novou pobočku nebo rozšířit stávající 
a využít tak tyto převyšující kapacity. Pokud by nebylo tohoto jevu využito, nechávala 
by se „otevřená vrátka“ potencionální konkurenci, která by v tomto okamžiku viděla 
svou příležitost. 
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Zbývající rizika 
V nadcházející tabulce jsou uvedena ostatní rizika, kterým není přikládán takový 
význam, jako předešlým. To ovšem neznamená, že na daná rizika nebudeme brát ohled 
a nebudeme je sledovat, právě naopak. I sebemenší riziko může způsobit velké ztráty 
pokud nastane. Je nutné i nadále sledovat dění uvnitř a okolo celé firmy, abychom si 
všimli nově vzniklých rizik nebo změn stávajících. 
Riziko Opatření 
Legislativní změny a prohlubující 
se ekonomická krize 
Neexistují opatření, která by toto riziko eliminovala, 
proto je nutné ho sledovat a na jeho následky se 
připravit (rezervní fondy,...) 
Odřeknutí hlavního dodavatele 
Je nutné tvořit dostatečně velké zásoby, aby nám 
vystačili na dobu, než najdeme dodavatele nového 
Zpoždění realizace 
podnikatelského plánu 
Nutné stanovení časových rezerv 
Požár 
Zařízení kanceláři hasícími přístroji a zabezpečení 
serveru a firemních materiálů proti požáru 
Nedostupné pohledávky 
Placení předem či vymáhání pohledávek třetí 
stranou 
Krádež 
Zabezpečení kanceláří, serveru a firemních 
materiálů 
Selhání techniky 
Zálohování dat na CD, Více přístrojů stejného druhu 
(TANITA, tiskárna,...) 
Tabulka 9: Rizika (zdroj vlastní) 
4.6. Finanční plán 
Tato kapitola je ze všech nejdůležitější, protože přenáší předešlé části 
podnikatelského plánu do finanční podoby a potencionální investoři se zněj mohou 
dozvědět jak bude podnik v budoucích letech hospodařit a jaká bude jeho kapitálová 
struktura. 
4.6.1. Zakladatelský rozpočet 
Tato kapitola je stěžejní částí podnikatelského plánu a bude se zabývat 
jednorázovými náklady vynaloženými na založení společnosti, aby mohla začít 
fungovat, jako plnohodnotná firma. Nejdříve se budeme zabývat samotným zařízením 
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kanceláří, výpočetní technikou, konkrétně informačním systémem a nakonec ostatními 
náklady spojenými s reklamou a propagací firmy. 
Zařízení kanceláří a zavedení společnosti 
V následující tabulce jsou uvedeny jednotlivé složky počátečních nákladů, 
kterými jsou především poplatky na založení firmy (zápis do obchodního rejstříku, 
živnostenské oprávnění aj.), výdaje na prvotní rezervy a náklady na zařízení kanceláří 
pro poradce a majitele. 
Oblast nákladu Položka 
Počet 
(ks) 
Cena/ks 
(Kč) 
Celkem 
(Kč) 
Kolek na výpis z rejstříků trestů 2 50 100 
živnostenské oprávnění 1 1 000 1 000 
Výpis ze živnostenského úřadu 1 100 100 
Výpis z katastru nemovitostí 1 100 100 
Založení 
společnosti 
Administrativní poplatky 
(poštovné, tisk,...) 
1 200 200 
Kancelářský stůl 4 2 500 10 000 
Kancelářská židle (poradce) 4 1 000 4 000 
Křeslo (zákazník) 4 1 700 6 800 
Paraván na oddělení pracovišť 2 2 000 4 000 
Nástěnka 2 300 600 
Uzamykatelná skříň 2 3 000 6 000 
Měřící přístroj (TANITA) 3 4 500 13 500 
Kancelářský materiál (papíry, 
sešívačky,…) 
1 5 000 5 000 
Kanceláře poradců 
Zásoby materiálu (produkty 
Herbalife a Deona) 
1 9 000 9 000 
Kancelářský stůl 2 2 500 5 000 
Kancelářská židle 2 1 500 3 000 
Křeslo 1 1 700 1 700 
Kancelář majitele      
a sekretářky 
Uzamykatelná skříň 1 3 000 3 000 
Kauce za 
pronájem 
  1 9 625 9 625 
Finanční rezerva rezerva pro nečekané výdaje 1 100 000 100 000 
Celkem 182 725 
Tabulka 10: Náklady zařízení kanceláří (zdroj vlastní) 
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Informační systém 
V této části se budeme zabývat kalkulací ceny samotného informačního systému, 
ke kterému náleží server, pracovní stanice a různé periférie. Byl vybrán ekonomický 
software s daňovou evidencí pro živnostníky a neziskové organizace Abra G1, který je 
produktem firmy Abra software. Tento systém vychází z řady produktů ABRA Gx, ta 
je dnes využívána více než 5000 firmami a díky ní nabízí také funkce, které mohou 
uživatelé znát ze světa vyspělých ERP systémů. Vybraný software je vyvíjen spolu 
s ostatními produkty řady Gx, což přináší každému uživateli tohoto produktu 
následující výhody: 
 bezpečnost a robustnost, 
 rychlost, 
 databázová technologie stejná jako ABRA G3 (maximální spolehlivost systému, 
stabilita a neproniknutelná ochrana dat), 
 moduly a funkce rozšiřující základní funkcionalitu. 
Každá nová verze (nový modul, update, vyšší řada,…) systému má jednotné 
ovládání (jakékoliv rozšíření systému přináší minimální nároky na zácvik obsluhy). 
Přesnou kalkulaci nám sestaví v případě zájmu i společnost ABRA software. 
Jádro systému obsahuje základní moduly, které jsou v celkové ceně jádra. 
Jednotlivé moduly jádra jsou následující: 
Jádro (Moduly dostupné v ceně základní verze systému): 
Správa financí a majetku 
 Daňová evidence 
 DPH 
 Intrastat 
 Cizí měny 
 Kniha jízd 
 Banka 
 Homebanking 
 Pokladna majetek 
 
Vztahy se zákazníky 
 Adresář 
 
Nákup a prodej 
 Prodej 
 Nákup 
 
 
 
 
Nástroje přizpůsobení 
 Dokumenty 
 Návrhář tiskových 
sestav 
 Sledování změn 
 Převody dat mezi 
pobočkami 
 Exporty a importy 
Mimo tyto uvedené je nutné dokoupit ještě další moduly potřebné k podnikání, 
které jsou uvedeny již v následující tabulce rozpočtu na informační systém. (23) 
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Do kalkulace informačního systému bylo zahrnuto jádro a potřebné moduly, 
jednotlivé pracovní stanice uživatelů IS, server, na kterém systém poběží, instalaci, 
síťové prvky a jednotlivé periférie. 
Položka Poznámka 
Počet 
(ks) 
Cena/ks 
(Kč) 
Celkem 
(Kč) 
Jádro (více než páté 9990) 6 1 990 19 940 
OLE 1 1 990 1 990 
E-mail a intranet 1 1 990 1 990 
rozšířená zadávání osob 1 990 990 
Importy z MS excel 1 4 990 4 990 
Kontrola došlého dokladu 1 990 990 
Abra G1 
Skladové hospodaření 1 1 990 1 990 
Server tower SM 1 44 602 44 602 
Wifi router TP-link TL-WR 1043ND 1 1 121 1 121 
Pracovní stanice HP Probook 4535s 6 13 290 79 740 
MS Office Home & Business 2010 6 4 547 27 282 
Tiskárna Samsung CLX-3185 1 4 690 4 690 
Kabeláž a instalace   1 1 500 1 500 
UPS záloha napájení serveru 1 2 707 2 707 
Celkem 194 522 
Tabulka 11: Náklady na pořízení IS (zdroj vlastní) 
Nejnákladnějšími částmi informačního systému jsou pracovní stanice, které tvoří 
necelých 41% celé částky nákladů na pořízení IS. Dále tuto částku nejvíce navyšují 
server tower s 23% podílem a samotný IS Abra G1 se 17% podílem na celkově 
vynaložené částce. 
Reklama 
Zde budou uvedeny náklady na reklamu, která musí být vytvořena ještě před 
otevřením podniku, aby firma zaznamenala požadovanou odezvu od zákazníků. 
Celkové náklady na reklamu před zavedením podniku činí 13 538 Kč, přitom 
nejnákladnější je především reklama na velkém billboardu před nákupním centrem 
v Bruntále a reklama v Moravskoslezském rádiu „Čas“. Náklady reklamy v rádiu jsou 
závislé na délce odvysílaného spotu a času, ve kterém mají být vysílány. 
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Rozpočet nákladů na jednotlivé druhy reklamy jsou uvedeny v následující 
tabulce. 
Umístění Popis Cena (Kč) 
Letáky 3 tisíce Letáků A6 2124 
Bilboard 
Před nákupním centrem Kaufland 
(měsíc před otevřením pobočky) 
6500 
Rádio Předpokládaný rozpočet majitelky 5000 
Propagační materiály Brožura harmonika - 100ks 1114 
Tisk Noviny "Náš Domov" - 1/4 stránky 800 
Webová prezentace Již vytvořená (zdarma) - portál zdarma 0 
Celkem 13538 
Tabulka 12: Náklady reklamy (zdroj vlastní) 
4.6.2. Provozní náklady 
Provozní náklady jsou všechny náklady na zajištění běžné podnikatelské činnosti. 
Patrně největší část tohoto rozpočtu budou tvořit mzdy zaměstnancům, které jsou 
odvozeny od časového harmonogramu a počtu odpracovaných hodin. To proto, aby se 
předešlo nechtěnému vnucování produktů firmy zákazníkům jen pro obohacení vlastní 
kapsy. 
Nájem a energie – Firma si bude pronajímat kanceláře ve městě Bruntál, 
zprostředkovatelem je firma M&M reality. Podnik bude mít pronajaty tři kanceláře 
jedna o velikosti 21m2 a dvě o velikosti 28m2, nájemné se platí 125 Kč za m2 měsíčně. 
Uvedená cena je včetně energie a služeb. 
Mzdové náklady – Mzdy zaměstnanců (poradců) jsou ve výši  80 Kč za hodinu 
a sekretářky ve výši 70 Kč, předpokládaná odpracovaná měsíční doba je 176 hodin 
u všech zaměstnanců. Majitelka podniku bude pobírat fixní plat 20 tisíc Kč. Dále 
je ještě nutno připočítat sociální pojištění, které je za zaměstnance nutno odvést. 
Výdaje na nákup výrobků – Předpokládá se, že se budou zásoby muset obnovovat 
každý měsíc, v podniku jsou jen základní výrobky dodavatelů a ostatní výrobky 
se budou objednávat na základě domluvy se zákazníky. Cena měsíčních objednávek 
základních produktů činí 9 000 Kč. 
Telefonní poplatky – Poradcům budou hrazeny měsíčně poplatky za telefon ve výši 
500 Kč. 
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Splátka úvěrů – Byl zařízen terminovaný úvěr „mini Profit“ 300 tisíc Kč u České 
spořitelny a jeho měsíční splátky činí 7 901 Kč. 
Náklady na provoz IS – Sem spadají náklady na licenční službu, garanci aktualizací 
a garanci zásahu do 8 hodin. Tato částka bude placena dodavateli informačního 
systému ABRA G1. 
Veškeré známé provozní náklady byly sepsány do následující tabulky a byla 
vyčíslena jejich celková hodnota. 
Provozní náklady 
Cena za měsíc 
(Kč) 
Cena za rok 
(Kč) 
Nájem a energie 9 625 115 500 
Pojištění 1 000 12 000 
Mzdové náklady 110 872 1 330 464 
Výdaje na nákup výrobků 
a materiálu 
9 000 108 000 
Telefonní poplatky 2 500 30 000 
Splátka úvěru  7 901 94 812 
Náklady na provoz IS 8 495 10 1940 
Reklama 5 000 6 0000 
Celkem 154 393 1 852 716 
Tabulka 13: Provozní náklady (zdroj vlastní) 
4.6.3. Investice 
Nejdříve bylo nutné vypočítat rozpočet kapitálu na první čtvrtletí, který je 
zobrazen v následující tabulce. 
Jednotlivé složky První čtvrtletí 
Zakladatelský rozpočet 290 785 
Provozní rozpočet 463 179 
Rezerva 100 000 
celkem 830 261 
Tabulka 14: Potřeba kapitálu (zdroj vlastní) 
Podle tohoto rozpočtu je odvozena celková potřeba kapitálu. Jelikož majitelka 
vloží počáteční vklad ve výši 600 tisíc korun, bude nutné vzít i úvěr ve výši 300 tisíc. 
Byl zvolen terminovaný úvěr „mini Profit“ České spořitelny, který splňuje potřebu 
střednědobého úvěru se splatností 4 roky a individuálním či jednorázovým čerpáním.  
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Roční úroková sazba tohoto úvěru činí 12% a bude splácen čtvrtletně. Podmínkou 
založení tohoto úvěru je založený běžný účet u banky. Anuita byla vypočítána pomocí 
následujícího vzorce: 
 
Měsíční splátky úroku konstantní anuitou tedy činí 7 901. V následující tabulce 
jsou zobrazeny stavy na počátku a konci každého roku, které byly vypočítány pomocí 
tabulky v příloze 3. 
Rok Počáteční stav Splátky Úrok Úmor Konečný stav 
1 300 000 94 812 32 655 62 157 237 843 
2 237 843 94 812 24 772 70 040 167 803 
3 167 803 94 812 15 889 78 923 88 880 
4 88 880 94 760 5 880 88 880 0 
Tabulka 15: Splácení úroku (zdroj vlastní) 
Každý rok zaplatíme částku 94 812 Kč a v roce posledním celkem 94 760 Kč. 
Tento rozdíl je způsoben zaokrouhlováním při výpočtu. Celkem tedy zaplatíme bance 
379 196 Kč. 
4.6.4. Odhad tržeb 
Odhad tržeb byl stanoven podle předpokládaných návštěv zákazníka, který by měl 
být vzhledem k zaváděcím akcím největší v prvním měsíci provozu firmy. Po uplynutí 
tohoto měsíce by se měl počet klientů za měsíc až do naplnění kapacit mírně zvedat, 
což by bylo způsobeno přírůstkem věrných zákazníků. V následující tabulce jsou 
vypočítány tržby na jednotlivé segmenty zákazníků v jednotlivých měsících. Dále 
musíme brát ohled na to, že každý pracovník má odpracovaných 176 hodin měsíčně což 
činí u každého pracovníka průměrně pět a půl hodiny denně. Celkově tedy mohou, 
pokud počítáme délku každé porady v jedné hodině, obsloužit denně 29 klientů. 
V poslední řadě bylo nutné vypočítat tržby z prodaných produktů dodavatelů podle 
následujícího vzorce: 
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Nerozhodnutí zákazníci 
 
Rozhodnutí zákazníci 
 
Počet nerozhodnutých zákazníků je roven polovině celkového počtu 
nerozhodnutých zákazníků za rok (dvě návštěvy ročně), kteří za tuto dobu nakoupí 
produkty průměrně v hodnotě 500 Kč.  
Protože věrný (rozhodnutý) zákazník navštěvuje firmu jednou měsíčně byl jejich 
počet vypočítán jako:  
 
Zisk byl vypočítán podle 20% slevy na produkty Herbalife, kterou disponuje 
majitelka firmy. Neočekává se, že by se na produktech firmy Deona příliš vydělávalo, 
proto nebyly do těchto výpočtů zahrnuty.  
Byly sestaveny tabulky pro tři různé varianty. Při sestavování těchto variant se 
vycházelo z různého zájmu o produkty a služby nabízených firmou a z toho plynoucím 
počtem zákazníků. U pesimistické varianty uvažujeme o velmi malém zájmu 
o poskytované produkty a služby. U varianty optimistické předpokládáme velký zájem 
a u realistické průměrný zájem o poskytované služby. 
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Optimistická varianta 
Zákazník Přesvědčení Nerozhodnutí 
Měsíc 
Počet zák. 
za den 
Denní 
tržby (Kč) 
Měsíční 
tržby (Kč) 
Počet zák. 
za den 
Denní 
tržby (Kč) 
Měsíční 
tržby (Kč) 
1 12 3 600 108 000 18 5 400 162 000 
2 10 3 000 90 000 4 1 200 36 000 
3 10 3 000 90 000 4 1 200 36 000 
4 11 3 300 99 000 4 1 200 36 000 
5 11 3 300 99 000 4 1 200 36 000 
6 12 3 600 108 000 5 1 500 45 000 
7 12 3 600 108 000 5 1 500 45 000 
8 13 3 900 117 000 5 1 500 45 000 
9 13 3 900 117 000 5 1 500 45 000 
10 14 4 200 126 000 5 1 500 45 000 
11 14 4 200 126 000 5 1 500 45 000 
12 15 4 500 135 000 5 1 500 45 000 
Porady za rok 1 323 000   621 000 
Produkty za rok 367 500   103 500 
Celkem za všechny zákazníky 2 415 000 
Tabulka 16: Optimistická varianta tržeb (zdroj vlastní) 
Realistická varianta 
Zákazník Přesvědčení Nerozhodnutí 
Měsíc 
Počet zák. 
za den 
Denní 
tržby (Kč) 
Měsíční 
tržby (Kč) 
Počet zák. 
za den 
Denní 
tržby (Kč) 
Měsíční 
tržby (Kč) 
1 10 3 000 90 000 17 5 100 153 000 
2 9 2 700 81 000 3 900 27 000 
3 10 3 000 90 000 3 900 27 000 
4 10 3 000 90 000 4 1 200 36 000 
5 11 3 300 99 000 4 1 200 36 000 
6 11 3 300 99 000 4 1 200 36 000 
7 12 3 600 108 000 4 1 200 36 000 
8 12 3 600 108 000 4 1 200 36 000 
9 13 3 900 117 000 4 1 200 36 000 
10 13 3 900 117 000 4 1 200 36 000 
11 14 4 200 126 000 4 1 200 36 000 
12 14 4 200 126 000 4 1 200 36 000 
Porady za rok 1 251 000   531 000 
Produkty za rok 330 000   85 000 
Celkem za všechny zákazníky 2 197 000 
Tabulka 17: Realistická varianta tržeb (zdroj vlastní) 
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Pesimistická varianta 
Zákazník Přesvědčení Nerozhodnutí 
Měsíc 
Počet zák. 
za den 
Denní 
tržby (Kč) 
Měsíční 
tržby (Kč) 
Počet zák. 
za den 
Denní 
tržby (Kč) 
Měsíční 
tržby (Kč) 
1 10 3 000 90 000 15 4 500 135 000 
2 8 2 400 72 000 2 600 18 000 
3 8 2 400 72 000 2 600 18 000 
4 9 2 700 81 000 2 600 18 000 
5 9 2 700 81 000 3 900 27 000 
6 10 3 000 90 000 3 900 27 000 
7 10 3 000 90 000 3 900 27 000 
8 11 3 300 99 000 3 900 27 000 
9 11 3 300 99 000 3 900 27 000 
10 11 3 300 99 000 4 1 200 36 000 
11 12 3 600 108 000 4 1 200 36 000 
12 12 3 600 108 000 4 1 200 36 000 
Porady za rok 1 089 000   432 000 
Produkty za rok 300 000   72 000 
Celkem za všechny zákazníky 1 893 000 
Tabulka 18: Pesimistická varianta tržeb (zdroj vlastní) 
Z uvedených tabulek vidíme, že rozdíl tržeb mezi pesimistickou a realistickou 
variantou činí 349 tisíc korun ročně. Tato částka je extrémně vysoká a očekává se, 
že tržby budou v prvním roce kolísat kolem hodnoty reálné varianty. Měsíční tržby pro 
následující léta jsou předpokládané ve výši posledního měsíce prvního roku. To je 
způsobeno naplněním kapacit přesvědčenými klienty a vybudováním dobrého jména.  
4.6.5. Plánovaný výsledek hospodaření 
Nyní, když máme vypočítány odhad provozních nákladů a tržeb, můžeme 
vypočítat plánovaný výsledek hospodaření, který bude využit v dalších částech 
diplomové práce pro stanovení plánované rozvahy. 
Při sestavování výsledku hospodaření se počítalo s ustálenými měsíčními tržbami 
pro rok 2-5 na hladině dvanáctého měsíce roku 1, přičemž tržby z produktů se nebudou 
měnit. Odpisy byly stanoveny podle dlouhodobého hmotného majetku v příloze 2.  
Od předpokládaných tržeb byly odečteny jednotlivé náklady a výsledná částka 
byla snížena o daň z příjmů 19%. 
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Rok Varianta Tržby 
Zakladatelské 
náklady 
Provozní 
náklady 
Odpisy 
VH po 
zdanění 
P 1 875 000 390 785 1 852 716 61 140 -429 641 
R 2 197 000 390 785 1 852 716 61 140 -107 641 1 
O 2 415 000 390 785 1 852 716 61 140 89 391 
P 1 992 000   1 852 716 60 541 63 782 
R 2 359 000   1 852 716 60 541 361 052 2 
O 2 631 000   1 852 716 60 541 581 372 
P 1 992 000   1 852 716 59 781 64 397 
R 2 359 000   1 852 716 59 781 361 667 3 
O 2 631 000   1 852 716 59 781 581 987 
P 1 992 000   1 852 716 47 010 74 742 
R 2 359 000   1 852 716 47 010 372 012 4 
O 2 631 000   1 852 716 47 010 592 332 
Tabulka 19: Výsledek Hospodaření (zdroj vlastní) 
Výsledek hospodaření u pesimistické varianty činí v prvním roce skoro 
mínus 430 tisíc Kč, což je způsobeno velkými počátečními náklady na založení 
společnosti. V posledním plánovaném roce necelých 75 tisíc Kč, u realistické varianty 
překračuje hodnotu 370 tisíc Kč a v případě optimistické varianty je výsledek 
hospodaření necelých 600 tisíc Kč. 
4.6.6. Plánovaná rozvaha 
Nejdříve bude sestavena zahajovací rozvaha, ze které se bude při sestavování 
plánované rozvahy pro nadcházející léta vycházet. Plánovaná rozvaha bude sestavena 
pro období 4 let, delší období je možné, ale je lepší sestavovat plánovanou rozvahu na 
rok do předu, aby nevznikaly příliš velké odchylky reality od plánu. 
Zahajovací rozvaha 
V zahajovací rozvaze je zahrnut počáteční vklad majitelky 600 tisíc Kč 
a bankovní úvěr ve výši 300 tisíc Kč. Do dlouhodobého hmotného majetku je zahrnuto 
zařízení kanceláří a hardwarové komponenty informačního systému. Do nehmotného 
majetku je pak zahrnut samotný software jako produkty MS office, jádro informačního 
systému a k němu dokoupené moduly. 
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Do zásob jsou pak zahrnuty základní produkty firmy Herbalife, Deona medi 
a kancelářské spotřební zboží. 
Ozn. Aktiva Kč Ozn. Pasiva Kč 
B. Dlouhodobý majetek 252 122 A. Vlastní kapitál 600 000 
B. I. Nehmotný majetek 60 162 A. I. Základní kapitál 600 000 
B. II. Hmotný majetek 191 960 A. II. Kapitálové fondy 0 
B. III. Finanční majetek 0 A. III. Rezervní fondy 0 
C. Oběžná aktiva 523 215 A. IV. VH minulých let 0 
C. I. Zásoby 14 000 A. V. VH běžného úč. období 0 
C. II. Dlouhodobé pohledávky 0 B. Cizí zdroje 300000 
C. III. Krátkodobé pohledávky 0 B. I. Rezervy 0 
C. IV. Krátkodobý finanční maj. 633 878 B. II. Dlouhodobé závazky 0 
B. III. Krátkodobé závazky 0 
  
B. IV. Bankovní úvěry a výp. 300 000 
Aktiva celkem 900 000 Pasiva celkem 900 000 
Tabulka 20:  Zahajovací rozvaha (zdroj vlastní) 
Rozvaha pro období 4 nadcházejících let 
Byla sestavena plánovaná rozvaha, dle které si můžeme později porovnávat 
skutečné údaje s plánovanými. Tato rozvaha byla sestavena pro realistickou variantu 
tržeb.  
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Dlouhodobý majetek je odpisován podle stanovených hodnot v příloze 1 
a hodnota plánovaného výsledku hospodaření je zapsána podle reálné varianty uvedené 
v podkapitole „Plánovaný výsledek hospodaření“. 
Ozn. Položka Rok 1 Rok 2 Rok 3 Rok 4 
Aktiva 
B. Dlouhodobý majetek 190 982 130 441 70 660 23 650 
B. I. Dlouhodobý nehmotný majetek 48 130 36 097 24 065 12 032 
B. II. Dlouhodobý hmotný majetek 142 852 94 344 46 595 11 618 
B. III. Dlouhodobý finanční majetek 0 0 0 0 
C. Oběžná aktiva 539 220 890 773 1 233 299 1 563 440 
C. I. Zásoby 14 000 14 000 14 000 14 000 
C. II. Dlouhodobé pohledávky 0 0 0 0 
C. III. Krátkodobé pohledávky 0 0 0 0 
C. IV. Krátkodobý finanční majetek 525 220 876 773 1 219 298 1 549 440 
Aktiva celkem 730 202 1 021 214 1 303 958 1 587 090 
Pasiva 
A. Vlastní kapitál 492 359 853 411 1 215 078 1 587 090 
A. I. Základní kapitál 600 000 600 000 600 000 600 000 
A. II. Kapitálové fondy 0 0 0 0 
A. III. Rezervní fondy 0 0 0 0 
A. IV. VH minulých let 0 -107 641 253 411 615 078 
A. V. VH běžného účetního období -107 641 361 052 361 667 372 012 
B. Cizí zdroje 237 843 167 803 88 880 0 
B. I. Rezervy 0 0 0 0 
B. II. Dlouhodobé závazky 0 0 0 0 
B. III. Krátkodobé závazky 0 0 0 0 
B. IV. Bankovní úvěry a výpomoci 237 843 167 803 88 880 0 
Pasiva celkem 730 202 1 021 214 1 303 958 1 587 090 
Tabulka 21: Plánovaná rozvaha (zdroj vlastní) 
Vidíme, že v posledním roce činí zůstatková cena dlouhodobého majetku 
pouhých 23 650 Kč, na bankovním účtu je přes 1,5 milionu Kč, což by mělo bohatě 
stačit na regeneraci dlouhodobého majetku. Je také splněn požadavek rezervy 100 tisíc 
na bankovním účtu na neočekávané výdaje. V posledním roce je i splacena celá částka 
bankovního úvěru. Plánovaná rozvaha byla sestavena pro realistickou variantu, která 
odráží průměr ostatních variant. Jednotlivé varianty budou blíže porovnány v kapitole 
„Hodnocení efektivnosti“. 
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4.6.7. Plánovaný výkaz zisku a ztrát 
Ze stejného důvodu, jako tomu bylo u plánované rozvahy, je i výkaz zisku a ztrát 
sestaven pouze pro realistickou variantu. 
VZZ (Kč) Rok 1 Rok 2 Rok 3 Rok 4 
Tržby za prodej zboží 2 075 000 2 075 000 2 075 000 2 075 000 
Náklady vynaložené na prodané zboží 1 660 000 1 660 000 1 660 000 1 660 000 
Obchodní marže 415 000 415 000 415 000 415 000 
Tržby za prodej vlastních výrobků a služeb 1 782 000 1 944 000 1 944 000 1 944 000 
Změna stavu zásob vlastní činností 0 0 0 0 
Výkonová spotřeba 427 440 427 440 427 440 427 440 
Přidaná hodnota 1 769 560 1 931 560 1 931 560 1 931 560 
Osobní náklady 1 330 464 1 330 464 1 330 464 1 330 464 
Daně a poplatky 0 0 0 0 
Odpisy DHM a DNM 61 140 60 541 59 781 47 010 
Ostatní provozní výnosy a náklady 390 785 0 0 0 
Provozní výsledek hospodaření -12 829 540 555 541 315 554 086 
Výnosové úroky 0 0 0 0 
Nákladové úroky 94 812 94 812 94 812 94 812 
Ostatní finanční výnosy 0 0 0 0 
Ostatní finanční náklady 0 0 0 0 
Finanční výsledek hospodaření -94 812 -94 812 -94 812 -94 812 
Výsledek hospodaření před zdaněním -107 641 445 743 446 503 459 274 
Daň z příjmu za běžnou činnost (19%) 0 84 691 84 836 87 262 
Výsledek hospodaření za účetní období -107 641 361 052 361 667 372 012 
Tabulka 22: Výkaz zisku a ztrát (zdroj vlastní) 
Obchodní marže a přidaná hodnota jsou závislé na množství obsloužených klientů 
a počtu prodaných produktů dodavatelů. Osobní náklady jsou tvořeny z největší části 
mzdami zaměstnanců a jsou opět závislé na počtu obsloužených klientů, podle kterého 
by se mohli opět měnit. To je způsobeno jednoduchým efektem, kdy nejsou klienti, 
v důsledku toho není práce a z toho vyplývají neodpracované hodiny. 
Při této variantě bude podnik první rok ve ztrátě, což je způsobeno tím, že podnik 
bude na trhu nový a musí si teprve vybudovat dobré jméno a věrnou klientelu. 
V následujících letech by měl být i finanční výsledek hospodaření kladný, protože se 
nebude muset splácet úvěr. 
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4.6.8. Plánovaný cash flow 
Plánovaný cash flow byl sestaven pro všechny tři varianty, zde bude zobrazena 
pouze realistická varianta, jako průměr všech variant. Cash flow pesimistické varianty 
a optimistické jsou vyčísleny v příloze 4 a 5. Výsledky všech tří variant budou totiž 
potřeba k porovnání při hodnocení efektivnosti celého projektu. Následující tabulka 
zobrazuje peněžní toky jednotlivých oblastí podniku čtyř let od začátku podnikání. 
Cash flow (Kč) Rok 1 Rok 2 Rok 3 Rok 4 
Stav peněžních prostředků na začátku 
období 
633 878 525 220 876 773 1 219 298 
Výsledek hospodaření za účetní období -107 641 361 052 361 667 372 012 
Účetní odpisy DHM a DNM 61 140 60 541 59 781 47 010 
Změna stavu rezerv 0 0 0 0 
Změna stavu časového rozlišení a 
dohadných účtů 
0 0 0 0 
Změna stavu zásob 0 0 0 0 
Změna stavu materiálu 0 0 0 0 
Změna stavu pohledávek 0 0 0 0 
Změna stavu krátkodobých závazků, bez 
KÚ a finančních výpomocí 
0 0 0 0 
Změna stavu pohledávek za upsaný 
základní kapitál 
0 0 0 0 
Čistý peněžní tok z běžné a mimořádné 
činnosti 
-46 501 421 593 421 448 419 022 
Nabytí DHM a DNM 0 0 0 0 
Nabytí dlouhodobého finančního 
majetku 
0 0 0 0 
Výnosy z prodeje DHM a DNM 0 0 0 0 
Výnosy z prodeje DFM 0 0 0 0 
Čistý peněžní tok z investiční činnosti 0 0 0 0 
změna stavu dlouhodobého závazku bez 
úvěru 
0 0 0 0 
Zvýšení střednědobých a dlouhodobých 
úvěrů 
0 0 0 0 
Snížení střednědobých a dlouhodobých 
úvěrů 
-62 157 -70 040 -78 923 -88 880 
Čistý peněžní tok z finanční činnosti -62 157 -70 040 -78 923 -88 880 
Čistý peněžní tok -108 658 351 553 342 525 330 142 
Hotovost na konci roku 525 220 876 773 1 219 298 1 549 440 
Tabulka 23: Cash flow (zdroj vlastní) 
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Z uvedené tabulky je vidět, že stav hotovosti na konci každého roku je kladný 
a s požadovanou rezervou 100 tisíc Kč na neočekávané výdaje. V příštích letech by 
mohl být i čistý peněžní tok z finanční činnosti kladný v důsledku splacení celkové 
částky úvěru od banky. Proto by se mohla i zvýšit změna stavu hotovosti na konci 
nadcházejících let. 
4.7. Hodnocení efektivnosti 
Tato kapitola bude zaměřena na vyhodnocení efektivnosti sestaveného finančního 
plánu pomocí různých metod a srovnáním pesimistické, reálné a pesimistické varianty. 
4.7.1. Doba návratnosti investice 
Tato metoda se vypočítává z částky počáteční investice a cash flow jednotlivých 
let životnosti projektu. Pro jednoduchost bylo využito metody nediskontované doby 
návratnosti. Ukazatel doby návratnosti nám odpoví na otázku: „Za jak dlouho se nám 
naše investice vrátí?“ 
Varianta Rok Investice Cash flow Kumulovaně 
1 900 000 -430 658 -1 330 658 
2   54 283 -1 276 375 
3   45 255 -1 231 120 
P 
4   32 872 -1 198 248 
1 900 000 -108 658 -1 008 658 
2   351 553 -657 105 
3   342 525 -314 580 
R 
4   330 142 15 562 
1 900 000 88 374 -811 626 
2   571 837 -239 789 
3   562 845 323 056 
O 
4   550 462 873 518 
Tabulka 24: Doba návratnosti (zdroj vlastní) 
Pro výpočet konkrétní doby návratnosti bylo využito následujících vzorců. Pokud 
jejich výsledek vynásobíme počtem dní v roce, dostaneme konkrétní časový interval ve 
dnech a ten si dle libosti můžeme převést na roky a měsíce. 
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Realistická varianta 
 
Pokud bude realistická varianta naplněna, naše investice se nám navrátí 
v intervalu necelých čtyř let. 
Optimistická varianta 
 
Pokud bude naplněna varianta optimistická, doba návratnosti bude kratší o více 
než rok a osm měsíců. Pro pesimistickou variantu je v intervalu čtyř let průměrný cash 
flow záporný, proto nelze určit kdy by se nám investice vrátila. 
4.7.2. Čistá současná hodnota 
Její hodnota je počítána pro období čtyř let a proto jestli vyjde její hodnota 
záporná, neznamená to, že je projekt nutno zamítnou, znamená to pouze to, že možná 
vyžaduje delší časové období na svou realizaci. Následující vzorce ukazují výpočet 
jednotlivých variant pro období čtyř let. 
Hodnota inflace byla dle serveru českého statistického úřadu ve výši 1,9%, takže 
podle této hladiny budeme diskontovat naše příjmy. (31) 
Optimistická 
 
Realistická 
 
Pesimistická 
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Za předpokladu, že by v následujícím období dalších čtyř let byl peněžní tok 
totožný, jako ve čtvrtém roce, byla by čistá současná hodnota všech variant následující: 
  ČSH 
Varianta Období 4 let Období 8 let 
O 779 923 2 728 651 
R -38 147 1 130 611 
P -1 197 092 -1 080 720 
Tabulka 25: Čistá současná hodnota (zdroj vlastní) 
Z uvedené tabulky vyplývá že projekt nemá cenu realizovat pro období kratší čtyř 
let pro realistickou a pesimistickou variantu. Pro období osmi let je přijatelná 
optimistická i realistická varianta. 
4.7.3. Index rentability 
Ukazatel „Index rentability“ nám říká kolik korun diskontovaného přínosu 
připadá na jednu investovanou korunu. Jeho hodnota se vypočítá jako poměr 
očekávaných diskontovaných příjmů a vloženého počátečního kapitálu. 
  IR 
Varianta Období 4 let Období 8 let 
O 1,87 4,03 
R 0,96 2,26 
P -0,33 -0,20 
Tabulka 26: Index rentability (zdroj vlastní) 
Z pohledu na delší časové období vyplývá, že přijatelné jsou varianty optimistická 
a realistická. Pesimistická varianta je prodělečná v krátkém i dlouhém období. 
Samozřejmě, čím větší index rentability, tím výhodnější projekt je. 
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4.8. Harmonogram realizace 
 
Obrázek 12: Harmonogram realizace (zdroj vlastní) 
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Závěr 
Zpracovaný podnikatelský plán se zabývá problematikou založení podniku 
nabízejícího poradenství ve wellness. Vypracovaný dokument může sloužit jako 
podklady pro rozhodování potencionálních investorů nebo podkladové materiály při 
žádosti o úvěr. 
Celý podnikatelský plán byl zpracován na základě teoretických východisek 
uvedených v druhé kapitole, analýzy konkurenčního prostředí a stávající situace na 
trhu. Pro tyto analýzy bylo využito metod Porterovy analýzy konkurence v rámci 
odvětví a SLEPT analýzy změn okolí. Musela se také vypracovat samostatná analýza 
konkurence, kde byli identifikováni a charakterizováni hlavní konkurenti. Poslední 
zpracovanou analýzou byla analýza zákazníků vycházející z metody STP, která nám 
dala pohled na jednotlivé segmenty potencionálních zákazníků, jejich potřeby 
a možnosti diferenciace. Výsledky těchto analýz jsou shrnuty v závěrečné tabulce 
SWOT analýzy. 
Práce je rozdělena do čtyř základních kapitol. Nejdůležitější částí celé práce je 
finanční plán, který byl zpracován pro tři různé varianty a to pesimistickou, reálnou 
a optimistickou. Jednotlivé varianty se liší v předpokládaném zájmu o firmou 
poskytované výrobky a služby a z toho plynoucím počtu zákazníků. Pro všechny 
varianty byly vypočítány předpokládané tržby a výkazy cash flow. Pro realistickou 
variantu jako průměr zvolených variant byla sestavena rozvaha a výkaz zisků a ztrát pro 
období následujících čtyř let od založení firmy. Potřebný kapitál firmy byl stanoven ve 
výši 900 tisíc Kč. Tato částka se bude skládat z vkladu majitelky 600 tisíc Kč 
a poskytnutého úvěru „Mini profit“ České spořitelny. Období existence úvěru bylo 
stanoveno pro období čtyř let, kdy by měla být splacena celá částka tohoto úvěru. 
Efektivnost celého finančního plánu byla vyhodnocena metodou doby návratnosti 
investice, čistou současnou hodnotou a indexem rentability. Výsledkem porovnání 
hodnot pro jednotlivé varianty bylo shledání optimistické varianty jako výhodné již 
v prvních čtyřech letech podnikání a varianty realistické v osmi letech podnikání od 
založení podniku. Závěrem lze říci, že je podnikatelský záměr realizovatelný pro 
realistickou a optimistickou variantu.  
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V poslední uvedené podkapitole vlastního návrhu řešení nebyl opomenut ani 
časový harmonogram realizace, který ve výsledku zaobírá celkem 70 dní potřebných na 
realizaci tohoto plánu. Tato doba je stanovena podle délky jednotlivých akcí, 
které musejí být provedeny před zahájením provozu firmy, a jejich vzájemné 
návaznosti. 
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Přílohy 
Příloha č. 1: Stanovení odpisové sazby 
Věc 
Pořizovací 
cena/ks (Kč) 
Počet 
ks 
Cena 
celkem (Kč) 
Počet let 
odepisování 
Roční 
odpis 
Kancelářský stůl 2 500 6 15 000 3 5 000 
Kancelářská židle 1 1 000 4 4 000 3 1 334 
Kancelářská židle 2 1 500 2 3 000 3 1 000 
Křeslo 1 700 5 8 500 3 2 834 
Paraván 2 000 2 4 000 3 1 334 
Skříň 3 000 3 9 000 4 2 250 
Přístroj Tanita 4 500 3 13 500 5 2 700 
Server Tower 44 602 1 44 602 5 8 921 
Wi-fi router 1 121 1 1 121 3 374 
Notebook 13 290 6 79 740 4 19 935 
Tiskárna 4 690 1 4 690 4 1 173 
UPS 2 707 1 2 707 3 903 
Nástěnka 300 2 600 1 600 
Kabeláž 1 500 1 1 500 2 750 
IS 32 880 1 32 880 5 6 576 
MS office 27 282 1 27 282 5 5 456 
  
Příloha č. 2: Odpisy v jednotlivých letech 
Rok 1 Rok 2 Rok 3 Rok 4 Rok 5 
Věc 
Odpis 
Zůstatková 
cena 
Odpis 
Zůstatková 
cena 
Odpis 
Zůstatková 
cena 
Odpis 
Zůstatková 
cena 
Odpis 
Zůstatková 
cena 
Kancelářský stůl 5 000 10 000 5 000 5 000 5 000 0         
Kancelářská židle 1 1 334 2 666 1 334 1 332 1 332 0         
Kancelářská židle 2 1 000 2 000 1 000 1 000 1 000 0         
Křeslo 2 834 5 666 2 834 2 832 2 832 0         
Paraván 1 334 2 666 1 334 1 332 1 332 0         
Skříň 2 250 6 750 2 250 4 500 2 250 2 250 2 250 0     
Přístroj Tanita 2 700 10 800 2 700 8 100 2 700 5 400 2 700 2 700 2 700 0 
Server Tower 8 921 35 681 8 921 26 760 8 921 17 839 8 921 8 918 8 918 0 
Wi-fi router 374 747 374 373 373 0         
Notebook 19 935 59 805 19 935 39 870 19 935 19 935 19 935 0     
Tiskárna 1 173 3 517 1 173 2 344 1 173 1 171 1 171 0     
UPS 903 1 804 903 901 901 0         
Nástěnka 600 0                 
Kabeláž 750 750 750 0             
Informační systém 6 576 26 304 6 576 19 728 6 576 13 152 6 576 6 576 6 576 0 
MS office 5 456 21 826 5 456 16 369 5 456 10 913 5 456 5 456 5 456 0 
Celkem 61 140 190 982 60 541 130 442 59 781 70 660 47 010 23 650 23 650 0 
  
Příloha č. 3: Splátkový kalendář úvěru 
Měsíc  
Počáteční stav 
(PS) 
Splátky 
(a) 
Úrok 
(u=PS*i/m) 
Úmor 
(U=a-u) 
Konečný stav 
(PS-U) 
1 300 000 7 901 3 000 4 901 295 099 
2 295 099 7 901 2 951 4 950 290 149 
3 290 149 7 901 2 901 5 000 285 149 
4 285 149 7 901 2 851 5 050 280 100 
5 280 100 7 901 2 801 5 100 275 000 
6 275 000 7 901 2 750 5 151 269 849 
7 269 849 7 901 2 698 5 203 264 646 
8 264 646 7 901 2 646 5 255 259 392 
9 259 392 7 901 2 594 5 307 254 085 
10 254 085 7 901 2 541 5 360 248 725 
11 248 725 7 901 2 487 5 414 243 311 
12 243 311 7 901 2 433 5 468 237 843 
13 237 843 7 901 2 378 5 523 232 320 
14 232 320 7 901 2 323 5 578 226 743 
15 226 743 7 901 2 267 5 634 221 109 
16 221 109 7 901 2 211 5 690 215 419 
17 215 419 7 901 2 154 5 747 209 672 
18 209 672 7 901 2 097 5 804 203 868 
19 203 868 7 901 2 039 5 862 198 006 
20 198 006 7 901 1 980 5 921 192 085 
21 192 085 7 901 1 921 5 980 186 105 
22 186 105 7 901 1 861 6 040 180 065 
23 180 065 7 901 1 801 6 100 173 964 
24 173 964 7 901 1 740 6 161 167 803 
25 167 803 7 901 1 678 6 223 161 580 
26 161 580 7 901 1 616 6 285 155 295 
27 155 295 7 901 1 553 6 348 148 947 
28 148 947 7 901 1 489 6 412 142 535 
29 142 535 7 901 1 425 6 476 136 060 
30 136 060 7 901 1 361 6 540 129 519 
31 129 519 7 901 1 295 6 606 122 913 
32 122 913 7 901 1 229 6 672 116 242 
33 116 242 7 901 1 162 6 739 109 503 
34 109 503 7 901 1 095 6 806 102 697 
35 102 697 7 901 1 027 6 874 95 823 
36 95 823 7 901 958 6 943 88 880 
37 88 880 7 901 889 7 012 81 868 
38 81 868 7 901 819 7 082 74 786 
39 74 786 7 901 748 7 153 67 633 
40 67 633 7 901 676 7 225 60 408 
  
41 60 408 7 901 604 7 297 53 111 
42 53 111 7 901 531 7 370 45 741 
43 45 741 7 901 457 7 444 38 297 
44 38 297 7 901 383 7 518 30 779 
45 30 779 7 901 308 7 593 23 186 
46 23 186 7 901 232 7 669 15 517 
47 15 517 7 901 155 7 746 7 771 
48 7 771 7 849 78 7 771 0 
 
  
Příloha č. 4: Cash flow pesimistické varianty 
Cash-flow (Kč) Rok 1 Rok 2 Rok 3 Rok 4 
Stav peněžních prostředků na začátku 
období 
633 878 203 220 257 503 302 758 
Výsledek hospodaření za účetní období -429 641 63 782 64 397 74 742 
Účetní odpisy DHM a DNM 61 140 60 541 59 781 47 010 
Změna stavu rezerv 0 0 0 0 
Změna stavu časového rozlišení a 
dohadných účtů 
0 0 0 0 
Změna stavu zásob 0 0 0 0 
Změna stavu materiálu 0 0 0 0 
Změna stavu pohledávek 0 0 0 0 
Změna stavu krátkodobých závazků, bez 
KÚ a finančních výpomocí 
0 0 0 0 
Změna stavu pohledávek za upsaný 
základní kapitál 
0 0 0 0 
Čistý peněžní tok z běžné a mimořádné 
činnosti 
-368 501 124 323 124 178 121 752 
Nabytí DHM a DNM 0 0 0 0 
Nabytí dlouhodobého finančního 
majetku 
0 0 0 0 
Výnosy z prodeje DHM a DNM 0 0 0 0 
Výnosy z prodeje DFM 0 0 0 0 
Čistý peněžní tok z investiční činnosti 0 0 0 0 
Změna stavu dlouhodobého závazku bez 
úvěru 
0 0 0 0 
Zvýšení střednědobých a dlouhodobých 
úvěrů 
0 0 0 0 
Snížení střednědobých a dlouhodobých 
úvěrů 
-62 157 -70 040 -78 923 -88 880 
Čistý peněžní tok z finanční činnosti -62 157 -70 040 -78 923 -88 880 
Čistý peněžní tok -430 658 54 283 45 255 32 872 
Hotovost na konci roku 203 220 257 503 302 758 335 630 
 
  
Příloha č. 5: Cash flow optimistické varianty 
Cash-flow (Kč) Rok 1 Rok 2 Rok 3 Rok 4 
Stav peněžních prostředků na začátku 
období 
633 878 722 252 1 294 125 1 856 970 
Výsledek hospodaření za účetní období 89 391 581 372 581 987 592 332 
Účetní odpisy DHM a DNM 61 140 60 541 59 781 47 010 
Změna stavu rezerv 0 0 0 0 
Změna stavu časového rozlišení a 
dohadných účtů 
0 0 0 0 
Změna stavu zásob 0 0 0 0 
Změna stavu materiálu 0 0 0 0 
Změna stavu pohledávek 0 0 0 0 
Změna stavu krátkodobých závazků, bez 
KÚ a finančních výpomocí 
0 0 0 0 
Změna stavu pohledávek za upsaný 
základní kapitál 
0 0 0 0 
Čistý peněžní tok z běžné a mimořádné 
činnosti 
150 531 641 913 641 768 639 342 
Nabytí DHM a DNM 0 0 0 0 
Nabytí dlouhodobého finančního 
majetku 
0 0 0 0 
Výnosy z prodeje DHM a DNM 0 0 0 0 
Výnosy z prodeje DFM 0 0 0 0 
Čistý peněžní tok z investiční činnosti 0 0 0 0 
Změna stavu dlouhodobého závazku bez 
úvěru 
0 0 0 0 
Zvýšení střednědobých a dlouhodobých 
úvěrů 
0 0 0 0 
Snížení střednědobých a dlouhodobých 
úvěrů 
-62 157 -70 040 -78 923 -88 880 
Čistý peněžní tok z finanční činnosti -62 157 -70 040 -78 923 -88 880 
Čistý peněžní tok 88 374 571 873 562 845 550 462 
Hotovost na konci roku 722 252 1 294 125 1 856 970 2 407 432 
 
